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Einleitung

Im Kontext der globalisierten und vernetzten Welt ist es unbestritten, dass in unterschiedlichsten
Sektoren, in denen Personen aufeinandertreffen und miteinander kommunizieren,

Translationsbedarfe aufkommen. So betonen Kadri¢ und Kaindl:

Die Privatwirtschaft bildet neben dem offentlichen Sektor den zweiten groBen Translationsmarkt. So
vielfiltig wirtschaftliche Aktivititen sein konnen, so divers sind auch die Ubersetzungs- und

Dolmetschleistungen, die von der Wirtschaft nachgefragt werden. (Kadri¢ & Kaindl 2016:12)

Da die Tendenzen zur globalen Vernetzung weiterhin zunehmen, steigen die
Translationsbedarfe an und lassen im Grunde immer mehr TranslatorInnen fiir diesen Sektor
notwendig werden. Die Industrie hat auf diesen wachsenden Markt unter anderem mit der
Schaffung von datenbankgestiitzten automatisierten Translationsangeboten kommerzieller
Natur reagiert, um den Einsatz von Translatorlnnen ganz oder teilweise zu vermeiden. Dass
dies Auswirkungen dies auf das Berufsfeld der Translationswissenschaften hat und weiter
haben wird, diirfte auler Frage stehen.

Trotz der Bedeutung des Wirtschaftssektors fiir die Translationswissenschaft ist das
Dolmetschen im Wirtschaftssektor in der Forschung unterreprésentiert (vgl. Gavioli & Maxwell
2007:144). Um einen kleinen Beitrag zur Erforschung des Wirtschaftsdolmetschens zu liefern,
wurde fiir die vorliegende wissenschaftliche Arbeit das Thema des Wirtschaftsdolmetschens am
Beispiel von Laiendolmetscherlnnen, die in einem Unternehmen in Italien titig sind,
ausgewdhlt. Dieses Interesse am Laiendolmetschen in der Wirtschaft entspringt aus einer
alltdglichen teilnehmenden Beobachtung solcher Translationshandlungen. Daher besteht diese
Masterarbeit neben dem theoretischen Teil aus einer empirischen Studie, welche eine
eingehende Analyse der Selbstwahrnehmung von vier Laiendolmetscherlnnen umfasst. Die
erkenntnisleitende Fragestellung fiir diese Masterarbeit lautet daher wie folgt: Wie ist die
Selbstwahrnehmung der Laiendolmetscherlnnen in der Wirtschaft und inwiefern ermoglichen
diese eine zielfiihrende Kommunikation in B2B-Gespriachen?

Diese wissenschaftliche Arbeit ist wie folgt gegliedert: Das erste Kapitel beschéftigt
sich mit der Definition des konkreten Wirtschaftsfeldes bzw. der Eingrenzung des
Themenbereichs, da es sich um ein breites Feld handelt. Im Anschluss daran widmet sich
Kapitel 2 den bestimmten Besonderheiten dieses Dolmetschsettings; dazu werden in
Unterkapiteln die Bereiche des Dolmetschmodus und der Dolmetschart, des Turn-taking, der

Rolle der Dolmetscherlnnen, der Wirtschaftssprache und Englisch als Lingua Franca
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thematisiert. Kapitel 3. widmet sich der in dieser empirischen Studie zur Anwendung
kommenden Methodik. Dazu gehort die Erlduterung der Interviews und deren Auswertung
sowie die Beschreibung des den qualitativen Interviews hinzugefiigten Fragebogens. In Kapitel
4. werden anschlieBend die Ergebnisse der erhobenen Daten présentiert und gedeutet. Das letzte

Kapitel enthilt die Conclusio und die Zusammenfassung der erarbeiteten Ergebnisse.



1. Das Feld Wirtschaft

Das Feld Wirtschaft ist ein Uberbegriff fiir ein breites Spektrum an Themen, Fakten und
Theorien. In diesem Kapitel wird das Feld der Wirtschaft dargestellt, das fiir dieses
Forschungsvorhaben insofern eine spezifische Relevanz hat, weil es unter Beriicksichtigung
des Bedarfs und der Nutzung von sprachlicher Mediation analysiert wird. Dabei wird néher auf
den Wirtschaftsaustausch zwischen Deutschland und Italien- eingegangen, die
Wirtschaftskommunikation thematisiert und der Translationsbedarf in diesem Bereich

dargestellt.
1.1 Die Globalisierung

Sowohl durch die Globalisierung als auch durch die fortschreitende Digitalisierung und die
rasche Weiterentwicklung der kiinstlichen Intelligenz werden die Welt und deren
unterschiedliche Kulturen immer vernetzter. Eine Reihe von Umstinden, wie vor allem die
Covid-19-Pandemie, hat die bereits zuvor stark globalisierten Linder der Welt noch stirker
dazu veranlasst, die Digitalisierungsbemiihungen zu intensivieren, sodass die digitale
Transformation zum Alltag gehort und die genannte Vernetzung dank beispielsweise virtueller
Kommunikationsformen weiter zugenommen hat. Auch andere wirtschaftliche Themen wie
Reshoring und Near-Shoring fithren die vor allem européische Wirtschaftslandschaft dazu, die
umliegenden Nachbarldinder auf der Suche nach neuen Kooperationen immer mehr zu
erkunden. Auch der zunehmende intensivierte internationale Wettbewerb und der daher stetig
steigende Expansionswunsch sowie der positive Eindruck bzw. das Potential ,,fremder* Markte
fiihrt groBBe wie auch kleine und mittelstdndische Unternehmen (KMU) dazu, nationale Grenzen
zu Uberschreiten und mit neuen Léindern und Kulturen in unterschiedlichsten Formen
zusammenzuarbeiten. Fiir dieses Forschungsvorhaben wird der Fokus auf die Bundesrepublik
Deutschland und die Republik Italien gelegt, da diese Lénder eine besonders starke Vernetzung
aufweisen. Die traditionsreichen wirtschaftlichen Beziehungen zwischen Deutschland und
Italien griinden auf einer soliden Basis, die aus einer parallelen historischen Entwicklung, ihrer
Mitgliedschaft in der NATO und der EU, sowie auf der geografischen Nihe in Zentraleuropa
besteht. Wie aus der Grafik der von der Deutsch-Italienischen Handelskammer publizierten
Daten zum deutsch-italienischen Handelsaustausch zwischen den Jahren 2015 bis 2022 (Abb.
1) zu entnehmen ist, verfolgen die deutsch-italienischen Wirtschaftsbeziehungen seit Jahren

eine Wachstumstendenz.
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Abb. 1: Deutsch-italienischer Handel von 2015-2022 (Quelle: Wirtschaftsaustausch AHK
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Italien 2023, nach Daten des Statistischen Bundesamts)

Das insgesamte Handelsvolumen beider Lander aus dem Jahr 2023 liegt bei 164,3 Mrd. €.
Dieser Wert liegt zwar leicht unter dem Wert des Vorjahres (-2,5%), bleibt jedoch der
zweithdchste je verzeichnete Wert (vgl AHK Italien 2024). Deutschland ist beziiglich des
Exports sowie des Imports der wichtigste Handelspartner Italiens und Italien behilt seinerseits

weiterhin den sechsten Platz fiir Deutschland bei, wenn das Gesamthandelsvolumens betrachtet
wird (vgl.ebd).

Perspektive Deutschland 2023

Export (Mrd. €) Import (Mrd. €) Handelspartnerschaft (Mrd. €)
1. USA 157,7 China 1557 China 253,0
2. Frankreich 116,7 Niederlande 103,4 USA 2520
3. Niederlande 11,4 USA 94,3 Niederlande 214.8
4, China 97,3 Polen 80,3 Frankreich 185,6
5. Polen 89,2 Italien 71,0 (3%} Polen 169,5
6. Italien 84,8 (5%) Frankreich 68,9 Italien 155,8 (-4.1%)
7. Osterreich 79,1 Tsch. Rep. 60,6 Osterreich 132,9
8. UK 78,3 Osterreich 53,9 Schweiz 118,3
9. Schweiz 66,5 Belgien 52,6 UK 114,9
10. Belgien 60,4 Schweiz 51,8 Tsch. Rep. & Belgien 113,0

Quelle: Destatis, Jan-Dez 2023 (Werte auf die erste Dezimalstelle gerundet)

Abb. 2: Handelspartnerschaft aus deutscher Perspektive (Quelle: Wirtschaftsaustausch AHK

Italien 2023, nach Daten des Statistischen Bundesamts)



Die beiden Léander sind auch politisch und kulturell stark verbunden, was sich unter anderem
in der stark ausgepriagten Prasenz deutscher Kulturinstitutionen in Italien zeigt und durch die
Unterzeichnung des gemeinsamen Aktionsplans seitens beider Regierungen in Berlin im
November 2023. Dieser sehr breit aufgestellte Deutsch-Italienische Aktionsplan zielt darauf ab,
die strategische Zusammenarbeit vor allem auf bilateraler, aber auch auf europdischer Ebene zu
starken.

Beim Auf- und Ausbau von grenziiberschreitenden Kooperationen kann es zu
Umstinden kommen, ,,in denen die Kommunikation und die Zusammenarbeit zwischen
Unternehmen und ihren Partnereinrichtungen, zwischen Unternehmen und Markt, aber auch
innerhalb von international aufgestellten Unternehmen durch Sprach- und Kulturunterschiede
erschwert oder verhindert werden® (Framson 2016:265). Natiirlich kann in diesen Féllen auf
eine Lingua Franca zuriickgegriffen werden, die vor allem in der Wirtschaft oftmals die
englische Sprache ist. Doch trotz des Einsatzes der Lingua Franca Englisch kann sehr wohl ein
Translationsbedarf entstehen. Das von diesen Unternehmen bendtigte translatorische Handeln
beschrinkt sich dabei nicht nur auf Ubersetzungstitigkeiten, beispielsweise fiir

Marketingzwecke, sondern auch Dolmetschtétigkeiten sind hierfiir durchaus von Bedeutung.

1.2. Die Sprache in der Wirtschaft

Jegliche Interaktion in der Wirtschaftswelt erfolgt liber Sprache, egal ob es sich um PR,
Marketing, Geschéftsberichte, Werbung, Verhandlungen oder anderes handelt: ,,Wollen
Unternehmen und Kunden zueinanderfinden, dann geht dies nur mit Sprache.* (Moss 2009:10).
Moss geht sogar so weit zu sagen, dass hier eine Abhdngigkeit vorliegt: ,,Die Wirtschaft braucht
die Sprache® (Moss 2009:10). Einerseits gilt dies fiir die Kommunikation nach auflen, um
Produkte oder Dienstleistungen zu positionieren und um Handelsbeziehungen mit anderen
Unternehmen zu koordinieren. Andererseits gilt die Aussage von Moss auch fiir die
Kommunikation nach innen, also den Austausch zwischen Mitarbeitenden desselben
Unternehmens, sei es zur Formulierung, Vermittlung oder Koordination von
Geschiftsstrategien, sei es zur Festlegung von internen Arbeitsabldufen oder anderen
Handlungen, die im tdglichen Geschift anfallen. Die Alltagssprache ist dazu aber keineswegs
ausreichend. Nach Konovalova werden , Verstindigungsprobleme, die zwischen den
Angehorigen verschiedener Gruppen entstehen konnen, in den meisten Féllen eher durch nicht
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ausgeglichene Wissensstidnde verursacht”, die sich in der Benutzung einer bestimmten
Terminologie widerspiegeln (2015:274). Nach Kalverkdmper (1996) ist vor allem die
Fachsprache in der Wirtschaft fiir die Kommunikation zu berticksichtigen,
denn die im Handel, in der internationalen Verflechtung, in der industriellen Produktion
zusammenarbeitende Welt benétigt die spezifische Kommunikationsfahigkeit im Fach, zumal diese

zwangsldufig die Fertigkeiten fiir die alltagssprachliche Kommunikation mit sich bringt (...).
(Kalverkdmper 1996:147)

Die genannte spezifische Kommunikationsfahigkeit im Fach wird durchweg durch Fachsprache
realisiert, wobei der Grad an Fachsprachlichkeit zwischen hoch und niedrig differieren kann.
So ist es den Kommunikationspartnerlnnen moglich, den notwendigen Grad der
Fachkompetenz vorzugeben und diese von anderen fachlichen Tatigkeitsbereichen
abzugrenzen (vgl. Konovalova 2015:274). Diese Identifizierung ist vor allem in der Business-
to-Business-Kommunikation wichtig (anstelle von Business-to-Customer), z.B. fiir die
Bewertung potenzieller Geschiftspartner, wie Zulieferunternehmen, Handelsvertretungen oder
Distributoren, um zu ermitteln, ob eine Basis fiir eine Zusammenarbeit vorliegt. Dies ist
essenziell fiir Kooperationen im nationalen Rahmen, aber noch wichtiger fiir die in Kapitel 1.1.
beschriebenen Internationalisierungsprozesse von Unternehmen, zumal viele kleine und
mittlere Unternehmen (im folgenden KMU) noch iiber geringe Geschiftserfahrungen jenseits
der nationalen Grenzen verfiigen. An diesem Punkt setzen spezialisierte
Vermittlungsorganisationen an, um die Anbahnung von Geschéftskontakten zwischen
inldndischen und auslédndischen Unternehmen zu férdern. In Deutschland gibt es diesbeziiglich
eine institutionalisierte Forderung in Gestalt der Auslandshandelskammern, die mit 150
Niederlassungen in 93 ausldndischen Staaten vertreten sind. Diese bieten iiber
Dienstleistungsgesellschaften gezielte MaBnahmen fiir KMU an, um zwischen den
Unternehmen, in denen die Gesellschaften ansdssig sind und deutschen Firmen eine Briicke zu
bauen und Beratung, bzw. konkrete Geschédftsanbahnungsinitiativen zur Verfligung zu stellen.

Diese Vermittlungsfunktion ist auch Okonomisch relevant, denn neben nicht
ausreichenden Fachkenntnissen seitens der Gespriachsteilnehmerlnnen konnen gerade
kommunikative Schwierigkeiten in der Fachkommunikation ,,als tiefgreifende Storungen sogar
wirtschaftliche Nachteile (z. B. verhinderte Vertragsabschliisse) zur Folge haben [...]*
(Kalverkdmper 1996:155). Um diese kommunikativen Schwierigkeiten genauer untersuchen zu
konnen, muss ndher auf die Wirtschaftskommunikation eingegangen werden, welche im

folgenden Kapitel thematisiert wird.
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1.3. Wirtschaftskommunikation

Im Bereich der Wirtschaft nimmt die Bedeutung bzw. der Wert der Kommunikation stetig zu
(vgl. Kastens & Busch 2016:1). Diese ist bestimmender Teil der Strategie und der Organisation
von wirtschaftlich agierenden AkteurInnen sowie Unternehmen und stellt diese vor potenzielle
Herausforderungen (vgl. ebd.). Das Feld der Wirtschaftskommunikation kann in zahlreiche
Teilbereiche unterteilt werden, die sowohl Kommunikation nach innen als auch nach auf3en
thematisieren. Corporate Identity, Public Relations und Offentlichkeitsarbeit, interkulturelle
Kommunikation sowie MitarbeiterInnenkommunikation und Employer Branding sind nur
einige Beispiele, die unter den sehr breit aufgestellten Begriff der Wirtschaftskommunikation

fallen (vgl. Kastens & Busch 2016:2).

Der Begriff Unternehmenskommunikation erfasst einen Ausschnitt professionellen Handelns, der
hochkomplex, divers und dynamisch ist — egal ob man einzelne Unternehmen und ihr Agieren betrachtet
oder Branchen und Branchenverbande. Er subsummiert eine Vielzahl organisationaler Zusammenhénge,
Akteure sowie Typen von Kommunikationsaufgaben, -praxen, -tools und -wegen.
Unternehmenskommunikation ist [...] ein ,,weites Feld“. Unternechmenskommunikation wird in der
Literatur abhingig vom betrachteten Teilbereich (z. B. interne versus externe Kommunikation,
Erdolindustrie versus Hotellerie, Aktiengesellschaft oder eigentiimergefiihrtes KMU), der gewahlten
Perspektive (z. B. 0Okonomischer Gewinn, unternchmerisch verantwortungsvolles Handeln,
Textsortennetze) sowie dem fachlichen Interesse (BWL, Psychologie, Kommunikationswissenschaft,
Linguistik) unterschiedlich erfasst [...]. (Jakobs 2023:129)

Fiir den Zweck der vorliegenden wissenschaftlichen Arbeit konzentrieren sich die folgenden
Unterkapitel auf diejenigen Formen der Wirtschaftskommunikation, in denen sich mindestens
zwei Personen in einem Gespréch liber 6konomische Themen austauschen. Im Folgenden wird
demnach nur auf solche Aspekte der miindlichen Wirtschaftskommunikation eingegangen, die

fur diese wissenschaftliche Arbeit als relevant erachtet wurden.

1.3.1. Lingua Franca

Es ist unbestritten, dass heutzutage in den meisten Sektoren Englisch als Lingua Franca
verwendet wird. Der Wirtschaftssektor ist ein Paradebeispiel, da u.a. aus den in Kapitel 1.1.
beschriebenen Griinden der Globalisierung und Internationalisierung von Unternehmen die
Kommunikation in englischer Sprache zwischen Personen, die unterschiedliche
Muttersprachen sprechen, duBerst hoch ist (vgl. Framson 2011:27). Englisch ist nicht nur
»Amtssprache fiir fast 2 Mrd. Menschen”, sondern auch ,,die mit weitem Abstand wichtigste

Interaktionssprache der globalen Gesellschaft” (Koch 2017:22).
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Die Verbreitung des Englischen als Lingua franca ist sicherlich in vieler Hinsicht von
Vorteil, aber gleichzeitig bringt sie auch potenzielle Hiirden mit sich. Viele international
operierende GroBkonzerne greifen auf die Lingua Franca Englisch zuriick, um mit ihren
weltweit verteilten Standorten zu kommunizieren: dies kann eine von der Geschiftsfiihrung
geplante Entscheidung sein oder es kann sich diese Losung fiir die Mitarbeitenden ergeben, da
sie mit anderssprachigen Kolleglnnen innerhalb des Konzerns kommunizieren (vgl. Reithofer-
Winter 2014:45). Die Lingua Franca ist gerade in der Wirtschaft von immer groBerer
Bedeutung, da u.a. ein erheblicher Prozentsatz des internationalen Handels iiber diese
GroBkonzerne erfolgen (vgl Reithofer-Winter 2014:45f.). Die zahlreichen Mitarbeitenden
konnen jedoch nicht dasselbe Niveau an Sprachkenntnissen an den Tag legen und die interne
Kommunikation kann daher unter Verstindigungsschwierigkeiten leiden, welche
moglicherweise aufgrund eines mangelhaften internen Informationsflusses zu additionalen
Kosten fiir das Unternehmen fiihren (vgl ebd).

Framson (2011) identifiziert insgesamt vier mogliche Konfliktbereiche in Bezug auf die
Lingua Franca Englisch: das Fehlen einer genormten Version, das Aufeinandertreffen von
Muttersprachlerlnnen mit Nicht-Muttersprachlerlnnen, unterschiedliche Sprach- und
Kompetenzniveaus  und  kulturell ~ bedingte,  unterschiedliche = kommunikative
Erwartungshaltungen. Der erste Konfliktbereich bezieht sich darauf, dass die VerwenderInnen
der Lingua Franca stets durch die Umstdnde des Lernprozesses der Sprache beeinflusst sein
werden und es daher keine universell gleiche Sprachform gibt. Auch die Beteiligung von
Muttersprachlerlnnen an einem Gesprach, in welchem fiir andere Teilnehmerlnnen der
Kommunikationssituation Englisch eine Zweitsprache darstellt, kann Schwierigkeiten mit sich
fiihren. Dieser Aspekt des Konfliktpotentials gilt in dieser Hinsicht auch fiir diejenigen, die liber
unterschiedliche Niveaus an Sprachkompetenz im Englischen verfligen. Laut der Autorin ist
jedoch die vierte Dimension, jene der Kultur, am problemtrichtigsten. Der
Transkulturalitidtsaspekt bei Kommunikation in einer Lingua Franca-Ebene bedeutet, dass
jede/r Beteiligte die eigene Kultur mit ihren Erwartungshaltungen mitbringt.

Daraus ist zu schlie3en, dass der Translationsbedarf in der Wirtschaft, wie in anderen
Settings auch, in Situationen aufkommt, in denen trotz Beherrschung der Lingua Franca
Englisch die in dieser Kommunikationssituation bestehenden Problemkonstellationen so grof3
sind, dass sich kein ausreichendes gemeinsames Sprachniveau zwischen den

Kommunizierenden herstellen ldsst, so dass die Benutzung der Lingua Franca zu
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wirtschaftlichen Nachteilen oder zur Nichtrealisierung von Vertragsabschliissen fiihrt, die im

Falle des Einsatzes einer/m Dolmetscherln eher ermdglicht worden wéren.

1.3.2. Translationsbedarfe

Falls nun in einem Gesprich zwischen Personen, die nicht dieselbe Muttersprache sprechen,
nicht auf eine Lingua franca zuriickgegriffen werden kann, entsteht Translationsbedarf, der von
einem/r Dolmetscherln gedeckt werden muss. Im Wirtschaftsbereich ist der vorwiegend
verwendete Dolmetschmodus der konsekutive Modus, da es sich hier vor allem um
Verhandlungssituationen handelt, die gedolmetscht werden. In diesem Feld herrscht in erster
Linie das Dialogdolmetschen vor, eine Form der miindlichen Translation, die im Rahmen einer
face-to-face-Kommunikation zwischen SprecherInnen verschiedener Sprachen stattfindet (vgl.
Merlino 2009:231). Die Redebeitrage der GespriachsteilnehmerInnen sollen von der Sprache A
ausgehend in der Sprache B wiedergegeben werden und im Anschluss von Sprache B
ausgehend in der Sprache A. In einigen Féllen, z.B. bei eher monologischen
Prisentationsformen wie Beitrdge auf Konferenzen, Fachmessen u.d, ist es moglich, den
simultanen Modus auch in der Wirtschaft vorzufinden, doch in der Regel steht der dialogische
Modus des Dolmetschens im Vordergrund. Fiir diese Tétigkeit gibt es eine Reihe an Begriffen,
wie Verhandlungsdolmetschen, Geschéftsdolmetschen, Wirtschaftsdolmetschen, Business
Interpreting, Business Liaison Interpreting sowie Business Negotiation Interpreting, welche
teils synonym verwendet werden, sich aber durchaus auf unterschiedlichen Bedeutungsebenen
befinden. Die Termini Wirtschaftsdolmetschen und Business Interpreting sind einander als
dquivalente Ubersetzung gleichgestellt, wobei Business Interpreting in der Literatur hiufiger
zu finden ist, weil diese oftmals in englischer Sprache verfasst ist. Gentile et al. beschreiben
das Liaison-Dolmetschen als Uberbegriff, zu dem das Wirtschaftsdolmetschen gehort. Fiir die
AutorInnen hat sich das Liaison-Dolmetschen u.a. aus ,,international business contacts® nach
dem Zweiten Weltkrieg entwickelt (vgl. Gentile et al. 1996:17f.). Business Liaison Interpreting
wird von Zheng & Xiang (2018) ebenfalls als Unterbegriff des Liaison-Dolmetschens
beschrieben, dasselbe beschreibt Karanasiou fiir das Business Negotiation Interpreting
(2016:191), wobei Della Libera (2009) letzteren Begriff v.a. fiir die Beschreibung von
Dolmetscheinsdtzen in wirtschaftlichen Verhandlungen benutzt. Die nachstehende Grafik

veranschaulicht die Positionierungen der beschriebenen Begriffe und deren Uberschneidungen.
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Verhandiungsdoimelsd

Kommunaldolmetschen

Abb. 3: Die Einordnung des Business Interpreting bei Baumegger (2024:20)

Ein wichtiger Aspekt, der den Translationsberuf aktuell priagt (sowohl im
Dialogdolmetschen/Kommunaldolmetschen als auch im Konferenzdolmetschen) besteht in der
fortschreitenden Digitalisierung, insbesondere durch die Herausforderungen, die durch den
Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz geschaffen wurden. Der Ausbruch der COVID-19-
Pandemie hat einen zusdtzlichen Katalysatoreffekt gehabt: Die Pandemie hat innerhalb
kiirzester Zeit dazu gefiihrt, dass die Nutzung von digitaler Technologie exponentiell zunahm
und durch die staatlich verordneten Quaranténeregelungen u.4. der Modus von Veranstaltungen
und Meetings jeglicher Art stirker als je zuvor gedndert wurde, da Ansammlungen von
Menschen und damit auch geschiftliche Versammlungen vermieden werden mussten. Aus
diesem Grund gehorten Videokonferenzen, die davor nur in bestimmten Bereichen genutzt
wurden, auf einmal fiir einen Grofteil der Bevolkerung industrialisierter Lander, zum Alltag.
Eines der Losungsmodelle, um auf diese Krise zu reagieren, bestand im Ferndolmetschen.
Darin bestand und besteht ein grofles Potenzial, aber es wurden auch nicht unbetriachtliche
Hiirden neu geschaffen. Das Ferndolmetschen wird in Dolmetschen iiber Fernzuschaltung,
Remote Interpreting sowie Telekonferenzdolmetschen, Teleconference Interpreting, unterteilt

(vgl. Havelka et al. 2023:244). Beim Remote Interpreting sind die Gesprachsparteien an einem
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Ort und nur der/die Dolmetschende wird zugeschalten, dabei wird weiter zwischen der Art der
Technik unterschieden, und zwar kann mit Videotechnik gedolmetscht werden, Video Remote
Interpreting, oder rein per Audiotechnik, Audio Remote Interpreting. Was das
Telekonferenzdolmetschen angeht, wird dieselbe Unterteilung vorgenommen in
Videokonferenzdolmetschen und Audiokonferenzdolmetschen (vgl. ebd.). Diese Art des
Ferndolmetschens kann in zwei Varianten geschehen: die KundInnen befinden sich an zwei
Standorten bzw. zwei Rdumen und der/die Dolmetschende ist im selben Raum mit zumindest
einem/r Gesprachspartnerln oder alle Gesprachsparteien, inklusive Dolmetschende/r befinden
sich an bis zu drei oder mehr (falls es mehr als zwei Gesprichtsteilnehmerlnnen sind)
unterschiedlichen Standorten und sind iiber (Video-)konferenzplattformen, wie beispielsweise
Zoom, Skype, MS-Teams oder andere, vernetzt. Wie lacono et al. 2021 im Working Paper —
Digitalisierung und deren Auswirkungen auf Dolmetscherinnen und Dolmetscher. Ergebnisse
der Umfrage zum Audio- und Videodolmetschen, darlegen, gaben 47,19 % der Befragten der
Umfrage an, mit dem Ausbruch der Pandemie mit Remote Interpreting begonnen zu haben. Nur
18,54% der Befragten, gaben zu Protokoll, bereits iiber 2-5 Jahre Erfahrung mit Audio-
und/oder Videodolmetschen zu verfiigen (vgl. lacono et al. 2021:7).

Moser-Mercer geht bereits im Artikel Remote Interpreting: Issues of Multi-Sensory
Integration in a Multilingual Task im Jahr 2005 auf negative Aspekte des Remote Interpreting
beim Simultandolmetschen ein, wie beispielsweise frithzeitige Ermiidungserscheinungen bzw.
eine deutliche Abnahme der Motivation der Dolmetschenden, die auf eine mangelnde
Interaktion mit den Sprecherlnnen zuriickzufiihren ist (vgl. Moser-Mercer 2005:735). Natiirlich
bezog sich ihre Argumentation einerseits auf den simultanen Dolmetschmodus und andererseits
auf den technologischen Stand der damaligen Zeit, welcher mit dem des Jahres 2024 nicht
vergleichbar ist. Trotzdem konnen auch knapp 20 Jahre spéter genau diese Schwierigkeiten zum
Beispiel beim Videoconference Interpreting, also im konsekutiven Modus, identifiziert werden.
Eine  schlechte  Internetverbindung oder  unzureichende  Ausstattung  eines/r
Gesprichsteilnehmenden kann Grund fiir eine mangelhafte Audio- und/oder Videoqualitit sein,
sodass neben den von Moser-Mercer beschriebenen Ermiidungserscheinungen eventuell sogar
die Kommunikation zwischen den Gesprichsparteien wenig zielfithrend ausfallen kann oder
iiberhaupt nicht funktioniert. Auch non-verbale Hinweise, welche laut dieser Autorin im Sinne
der Feedback-Mechanismen durchaus wichtig fiir den Gespriachsfluss sind, konnen beim
Ferndolmetschen, und noch stirker im Falle von eingeschriankter Videoqualitdt, nur erschwert

erkannt werden. Damit ist zum Beispiel ein Nicken seitens der ZuhorerInnen gemeint, das den
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Dolmetschenden ein Verstdndnis fiir den Effekt der eigenen Dolmetschung gibt (vgl. Moser-
Mercer 2005:730). Dieser Aspekt kann jedoch auch in physischen Dialogdolmetschsituationen
eine Problemquelle darstellen, da es in der Dolmetschung immer zu einer Verzégerung des
(non-verbalen) Feedbacks der anderen Gesprichsteilnehmerlnnen kommt. In Dolmetschungen
werden diese Riickmeldungen entweder verspétet vermittelt bzw. vollkommen ausgelassen
(vgl. Wadensjo 1998:236) und dies kann zu Schwierigkeiten in der Kommunikation fiihren.
Rezentere Publikationen bauen diese Herausforderungen noch aus: korperliche Beschwerden,
u.a. Kopf- und/oder Augenschmerzen, Entfremdung, das Gefiihl von Kontrollverlust in Bezug
auf die technologische Qualitit der Dolmetschung, unzureichende Arbeitsbedingungen und
Arbeitsausriistung sowie Frustration aufgrund von Fehlfunktionen der Internetverbindung (vgl.
De Boe 2020; Klammer & Pochhacker 2021; Braun et al. 2021).

Natiirlich weist das Remote Interpreting auch positive Aspekte auf. Erhohte
Erreichbarkeit und groBe Flexibilitét sind vor allem deswegen interessant, da so innerhalb eines
Arbeitstages auch Auftrége an entfernteren Standorten angenommen werden kdnnen und sogar
mehrere Veranstaltungen in kurzer Abfolge mdglich sind, ohne Reisezeiten in Betracht ziehen
zu miissen. In Bezug auf das Wirtschaftssetting ist v.a. die mogliche Reduzierung der Kosten
und des Zeitaufwands fiir Ortswechsel ein grofer Vorteil des Videokonferenzdolmetschens

(Amato et al. 2018:114).

1.4. Zusammenfassung

In diesem ersten Theoriekapitel wurde eine Eingrenzung des Wirtschaftsfelds vorgenommen.
Es wurde zuerst beschrieben, welche Auswirkungen die Globalisierung auf die
Wirtschaftslandschaft hatte und hat und dass diese die Unternehmen dazu stimuliert hat, in
ausldandische Mérkte zu expandieren. Es wurde auBBerdem auf die Relevanz der zunehmenden
Bedeutung der deutsch-italienischen Handelspartnerschaft eingegangen. Im Anschluss wurde
die Sprache in der Wirtschaft unter Betrachtung der verschiedenen Richtungen,
unternehmensintern  oder  -extern,  dargestellt. =~ AnschlieBend wurde auf die
Wirtschaftskommunikation verwiesen und unter Betrachtung der Grenzen, die der Lingua
Franca Englisch gesetzt sind, die aufkommenden Translationsbedarfe thematisiert. In diesem
Rahmen wurden die unterschiedlichen Begriffe fiir das Dolmetschen in der Wirtschaft erklart,
sowie die verschiedenen Formen des technikgestiitzten Ferndolmetschens dargelegt, welche
seit der COVID-19 Pandemie immer mehr Verwendung finden. Auch hier wurden die Vor- und

Nachteile dieses Remote Interpreting im Wirtschaftsbereich erlautert.
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2. Dolmetschen in der Wirtschaft, ein theoretischer Rahmen

In diesem Abschnitt wird in drei Unterkapiteln der theoretische Rahmen skizziert, in dem sich
das Feld des Dolmetschens in der Wirtschaft konkretisiert. Dazu gehort zum einen die
Darstellung der Spezifika des Wirtschaftsdolmetschens und seiner Rahmenbedingungen,
inklusive einiger Theorien zur Professionalisierung dieses Feldes, zum anderen die Rolle von
Laiendolmetschenden im Bereich der Wirtschaft und drittens die Herausforderungen, die

letztere dabei zu bewiltigen haben.

2.1. Spezitika des Wirtschaftsdolmetschens und Fragen der Professionalisierung

Bei der Anndherung an das Gebiet des Wirtschaftsdolmetschens féllt auf, dass es sich um eines
der am wenigsten erforschten Settings der Translationswissenschaft handelt, vor allem aufgrund
mangelnden Zugangs zur Erhebung von Daten (Ozolins 2014:30). Fiir diese wissenschaftliche
Arbeit sollen die Besonderheiten dieses Fachbereichs identifiziert werden und dieser soll von
anderen Dolmetschfeldern abgegrenzt werden. Im Gegensatz zum Gerichtsdolmetschen oder
anderen institutionalisierten Settings erfordert das Wirtschaftsdolmetschen keine spezifischen
Zertifizierungen bzw. Vereidigungen. Hier liegt ein entscheidender Unterschied vor, der die
Anforderungen an die Dolmetschenden prigt. In institutionalisierten Settings wie
beispielsweise beim bereits genannten Gerichtsdolmetschen (im Sinne des Courtroom
Interpreting) ist der Grad an Professionalisierung starker ausgeprégt (vgl. Hertog 2015:231), da
es sich um Bereiche handelt, in denen die Dolmetschung einen Einfluss auf die Freiheitsrechte
der Person, die die Translation benotigt, haben konnte. Somit ist fiir die Dolmetschenden nicht
nur eine professionelle Ausbildung, sondern auch eine Zertifizierung notwendig, wegen der
rechtlichen Implikationen, die aus der translatorischen Handlung resultieren konnen (vgl.
OVGD 2024).

Die Forschung zum Wirtschaftsdolmetschen hat sich um eine Abgrenzung von anderen
Dolmetschfeldern wie dem Community Interpreting bzw. dem Konferenzdolmetschen bemiiht,
um die Spezifika des Wirtschaftsdolmetschens, das oft nur als ,,genre label” und nicht als
eigenstdndige Unterdisziplin des Dolmetschens angesehen wird, herauszuarbeiten (Krajewska
2021:269). Uber die Erforschung des Wirtschaftsdolmetschens ist es moglich, neue
Forschungsthemen zu thematisieren, wie beispielsweise die fiir das Wirtschaftsdolmetschen
spezifischen ethischen Rahmenbedingungen, der Einfluss der Unternehmenskultur, der Grad

der Professionalisierung (vgl. Krajewska 2021:282). Die grof3e Mehrheit der Forschenden ist
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sich einig, dass der Bereich des Wirtschaftsdolmetschens Potential fiir neue Erkenntnisse in
sich birgt und stérker erforscht werden sollte.

In einem Kapitel ihres 2022 erschienenen Werks ,./ntercultural Communication in
Interpreting* beschiftigt sich Jinhyun Cho mit dem Wirtschaftsdolmetschen, da sich gerade
dieses Setting im Vergleich zu anderen Bereichen besonders gut anbiete, um die
geschlechtsspezifischen Aspekte des Dolmetschens darzulegen (vgl. Cho 2022:18). Dies
erreicht die Autorin iiber die Befragung von weiblichen Dolmetschenden, die v.a. in asiatischen
Landern tdtig sind, um deren Erfahrungen im Beruf mit vorhandenen geschlechtsspezifischen
Machtstrukturen zu verdeutlichen, die in anderen Settings weniger klar hervorkommen. Der
Wirtschaftsbereich ist trotz der Aktivititen der feministischen Bewegungen in den vergangenen
Jahrzehnten immer noch durch eine starke mannliche Dominanz charakterisiert, was bedeutet,
dass in der Regel Ménner in machtvollen Positionen Dolmetschende einstellen, die
iiberwiegend weiblich sind (vgl. Cho 2022:19). Diese ménnliche Dominanz in der
Wirtschaftswelt wird auch von Della Libera beschrieben und noch ausgebaut: ,,The business
world is mainly a man’s world where people wear a poker face.” (2009:179) Die Parteien, die
an geschéftlichen Interaktionen beteiligt sind, sind auBlerdem oft nicht sonderlich
unterschiedlich in Bezug auf Geschlecht, Status und Macht (z. B. Treffen zwischen mannlichen
Geschiftspartnern), was Dolmetschende in diesem Dreieck in die schwichste Position riickt
(vgl. Cho 2022:19). Die Statushierarchie zwischen Gespriachspartnerlnnen und
Dolmetschenden legt nahe, dass Dolmetscherlnnen mdglicherweise nur eingeschréinkt agieren
konnen, wenn es darum geht, Ratschlidge zu geben oder Losungsvorschldge zu machen, wenn
interkulturelle Kommunikationsprobleme auftreten. Selbst wenn Dolmetschende versuchen zu
intervenieren, ist es sehr unwahrscheinlich, dass Ménner in machtvollen Positionen Ratschlige
von anderen akzeptieren, insbesondere nicht von einer jiingeren Frau in einer niedrigeren
Machtposition. Cho beschreibt in ihrer Studie auBerdem zwei unterschiedliche Positionen von
Dolmetschenden, die im Wirtschaftsbereich tétig sind und bezieht sich dabei vor allem auf die
gegenwartige Situation in verschiedenen asiatischen Léndern. Zundchst beschreibt sie
freiberuflich titige Dolmetschende, welche Unternehmerlnnen vor Ort bei Besprechungen mit
lokalen Geschiftspartnerlnnen, aber auch bei Firmenbesichtigungen und Geschiftsessen
unterstiitzen (vgl. Cho 2022:20). Des Weiteren présentiert die Autorin den Begriff des
Corporate Interpreter, welcher Dolmetschende umfasst, die von einem Unternehmen angestellt
sind, um dessen Kommunikation mit Geschéftspartnerlnnen im Ausland ebenso zu ermdglichen

wie auch die firmeninterne Kommunikation mit ausldndischen Angestellten in
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unterschiedlichen Abteilungen. Dabei kdnnen die Aufgaben der Dolmetschenden vom
Simultandolmetschen iiber das Konsekutivdolmetschen bis hin zu Ubersetzungstitigkeiten
reichen (vgl. Cho 2022:21). Diese Varietét an unterschiedlichen Tétigkeiten hdangt auch von der
GroBe des Unternehmens ab, welches entweder eine/n Dolmetschende/n oder ein ganzes Team
anstellen kann (vgl. ebd.). Laut Cho ist der Beruf der UnternehmensdolmetscherInnen der am
meisten verbreitete in asiatischen Lindern wie Japan oder Korea, was auf die ,,ethnische
Homogenitit™ dieser Lander, bedingt durch mangelnde historische Migrationsbewegungen,
zuriickzufiihren sei (vgl. Cho 2022:21). AuBBerdem seien multinationale Unternehmen in Asien
tiber Landesniederlassungen stark vertreten, wodurch eine grofere Notwendigkeit entstehe,
Unternehmensdolmetschende zu engagieren, um die Vermittlung mit der Zentrale zu
iibernehmen oder die Kommunikation zwischen ausldandischen Fithrungskréften und lokalem
Personal zu ermdglichen (vgl. ebd.). Auch die Studie von Lee und Huh (2018) bestitigt, dass
das Wirtschaftsdolmetschen in asiatischen Landern stark ausgepréigt ist. Des Weiteren zeigt
diese Studie ebenfalls, dass das Wirtschaftsdolmetschen in der asiatischen Forschung grof3eres
Interesse weckt und hohere Aufmerksamkeit sowie Anerkennung erhélt als in Europa. Die
Autoren untersuchen in ihrer Studie einen Onlinekurs namens Business Interpreting and
Translation, welcher im Jahr 2015 {iber 20 Wochen hinweg in Siidkorea angeboten wurde.
Mittels Interviews und Umfragen untersuchten Lee und Huh, wie die Wahrnehmung des
Kursformats seitens der Teilnehmenden wie auch der Lehrenden aussah. Wichtig sind auch die
Arbeiten von Takimoto, der bereits 2006 in einem Artikel eine Analyse von Dolmetschrollen
im Business Dialogue Interpreting vornahm. Im Jahr 2008 fiihrte er im Rahmen seiner
Dissertation eine Untersuchung von Aufnahmen authentischer Dolmetscheinsédtze durch, die
eine Fallstudie zum Wirtschaftsdolmetschen in dialogischen Settings darstellt. Takimoto
forschte zwar an der Monash University in Melbourne in Australien, kann jedoch aufgrund
seiner japanischen Herkunft auch der sehr intensiven dolmetschwissenschaftlichen Forschung
aus den asiatischen Industrieldndern hinzugerechnet werden.

Alvarez-Alvarez und Arnaiz-Uzquiza untersuchen in einer 2017 veroffentlichten Studie
den Einstieg von jungen Dolmetschenden in den spanischen Arbeitsmarkt. Dabei handelt es
sich um eine mittels Fragebdgen durchgefiihrte quantitative Befragung von
Translationsstudierenden und Absolventlnnen, aber auch von Arbeitgeberlnnen, insbesondere
Dolmetschagenturen, die mit 48% vertreten sind, wahrend NGO’s und Privatunternehmen 32%
der Befragten ausmachen (vgl. 2017:150). Die Ergebnisse sind interessant fiir das Dolmetschen

in der Wirtschaft, da gezeigt wird, dass der Arbeitsmarkt vor allem nach Kompetenzen im
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Bereich von CAT-Tools und anderen Software-Programmen fragt, jedoch die Beherrschung von
Sprachen auf Platz zwei der am meisten gefragten Kompetenzen bei den zu beschiftigenden
Personen liegt, gefolgt von allgemeinen beruflichen Qualitdten (vgl. 2017:151). Etwa zeitgleich
wurde eine Studie von Argandofia Jara, Martinez Morales und Silupu Larronda zu einem
dhnlichen Thema in Peru durchgefiihrt. Diese umfasste qualitative Interviews mit 18
ProbandInnen, die die Integration von Dolmetschstudium-Absolventlnnen in den Arbeitsmarkt
erfassen wollte (2017:78f.). Die Ergebnisse zeigen, dass ein erfolgreicher Einstieg in den
Arbeitsmarkt v.a. durch folgende Faktoren bestimmt ist: erstens eine universitire Ausbildung
sowie zweitens ausgeprigte Networking-Fahigkeiten (vgl. 2017:96). Dies steht mdglicherweise
in Kontrast zu der These von Krajewska, dass eine Ausbildung in Translation keine notwendige
Voraussetzung darstellt, weil der Arbeitsmarkt ein starkes Wachstum durchlebt und daher
Arbeitskrdfte mit Ausbildung gleichermallen gefragt sind wie Arbeitskrifte ohne diese (vgl.
2021:283). Es kann durchaus sein, dass der polnische Markt sich vom peruanischen stark
unterscheidet, aber in den vier Jahren, die zwischen den beiden Publikationen liegen, konnte
auch ein Wandel der Nachfrage eingetreten sein, vor allem wenn ein starkes wirtschaftliches
Wachstum als Faktor auf den Arbeitsmarkt einwirkt.

Min und Wang erortern das Thema der Subjektivitit in Kombination mit der
Skopostheorie im Business Interpreting in einem 2018 veroffentlichen Aufsatz. Min und Wang
beschreiben die drei Regeln der Skopostheorie, d.h. die Skoposregel, die Kohdrenzregel und
die Fidelitétsregel, die unterschiedliche Gewichtungen haben und einander untergeordnet sind,
um sich dann dem Faktor der Subjektivitdt in Bezug auf drei Dolmetschstrategien zuzuwenden,
und zwar Addition, Omission und Neuordnung, die die Merkmale des Wirtschaftsdolmetschens
berticksichtigen. Die AutorIlnnen beschreiben die Addition als niitzliche Strategie, im Falle von
kulturellen oder sprachlich morphologischen Unterschieden zwischen Ausgangs- und
Zielsprache, die jedoch sparsam verwendet werden sollte, um die Belastung der
Dolmetschenden zu vermindern. Die Strategie der Omission dient dazu, das Gesagte so effizient
wie moglich zu gestalten, wobei beispielsweise Adjektive und Adverbien ausgelassen werden,
um dem/r Rezipientln die Botschaft verstidndlicher zu machen. Unter Neuordnung oder
Reorganisation verstchen Min und Wang die Strategie der Anpassung und Integration des
Ausgangstexts, vor allem bei fachlich komplexen Konversationen, wobei die Subjektivitit der
Dolmetschenden am stirksten ins Spiel kommt. Im Laufe des Aufsatzes wird herausgearbeitet,
dass die Translationstétigkeit sowohl in der Vorbereitung, wihrend des Einsatzes sowie in der

Nachbereitung stark beeinflusst wird durch die Subjektivitit der Dolmetschenden, insbesondere
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durch personliche Erfahrungen und kulturelle Hintergriinde, und daher ndher analysiert werden
sollte (vgl. Min & Wang 2018:116).

Della Libera prisentiert in einem 2009 publizierten Artikel ihre personlichen
Erfahrungen als freiberufliche Wirtschaftsdolmetscherin und analysiert die besonderen
Charakteristika des Dolmetschens in geschéftlichen Kontexten. Sie konzentriert sich auf die oft
komplexe und dynamische Natur der Kommunikation im Geschéftsumfeld und erstellt ein sehr
umfangreiches Bild dieser Tatigkeit. Die Autorin geht auf die Bereitschaft und die Schnelligkeit
ein, die Wirtschaftsdolmetschende bendtigen, um kulturelle Unterschiede erkennen zu kénnen
und nicht nur als Sprachmittlerlnnen zu agieren (vgl. 2009:178). Die Autorin beschreibt, dass
jedes Unternehmen unterschiedlich aufgebaut ist, mit verschiedenen hierarchischen Strukturen,
Einstellungen und Standards, und ,,being basically consultants, liaison interpreters will not be
familiar with the virtual rules that employees acquire naturally over the years, so they have to
be extremely tactful lest they tread on somebody’s toes without knowing®“ (vgl. ebd.).
Interessant ist dabei, dass die Autorin das Thema der Rollen von Dolmetschenden in einem
Nebensatz anschneidet und Verhandlungsdolmetscherlnnen mit Beraterlnnen gleichsetzt.
Dieses Thema wird ndher in Kapitel 2.3. dargelegt. Della Libera geht aullerdem auf die
vorhandenen Machtverhiltnisse ein, und sieht es als Aufgabe der Dolmetschenden an, so
neutral wie mdglich zu agieren und Intention, Tonfall sowie alle Nuancen der Sprecherlnnen
korrekt weiterzugeben. Dazu gehdrt ebenfalls die Verwendung von Fachterminologie und die
Beherrschung von Geschéftsjargon bzw. Idiolekten: Mitarbeitende sind an die Idiolekte ihrer
ManagerInnen gewohnt, wobei z.B. das italienische Wort fiir Brief (,,lettera®) fiir jegliche Form
des Schriftverkehrs genutzt wird, egal ob Fax, E-Mail oder ein Brief (vgl. 2009:182). In diesem
Artikel zeigt Della Libera, dass das Wirtschaftsdolmetschen anspruchsvoll und ein
vielschichtiger Prozess ist, bei welchem die Dolmetscherlnnen die Verantwortung tragen, da
Missverstidndnisse potenziell Konsequenzen haben konnten, die sich negativ auf das Geschéft
der ArbeitgeberInnen auswirken konnen.

Bei der Analyse der Konfliktvermeidung im Bereich des Verhandlungsdolmetschens hat
Merlino in einer Studie aus dem Jahr 2009 gezeigt, dass Dolmetschende in der Wirtschaft
verschiedene Strategien anwenden, um beispielsweise Aussagen abzuschwichen oder
diplomatischer zu gestalten, damit mogliche Konflikte umgangen werden konnen und die
Verhandlungen in einer moglichst entspannten Atmosphére fortfahren konnen. Die Autorin
analysiert auf diese Weise die wichtige Funktion, die Dolmetschende wéhrend eines Einsatzes

ausiiben konnen. In Kapitel 2.3.1. wird dieses Thema mit den Ergebnissen von Merlino noch
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weiter ausgefiihrt. Es stellt sich die Frage, ob diese Funktion abhéngig ist vom Grad der
Professionalisierung der Dolmetschenden.

Grbi¢ und Kujaméki hinterfragen in einem 2019 erschienenen Aufsatz die
Professionalisierungsperspektive und die Verengung der Analyse auf die professionellen
Praktiken im Bereich der Translationswissenschaft. In ihrer Studie gehen sie auf zwei Beispiele
ein, und zwar untersuchen sie einerseits Translatorlnnen in der Zeit des Zweiten Weltkriegs in
Finnland und andererseits Gebérdensprachdolmetschende in Osterreich. Fiir die Autorinnen
dieses diachronen Vergleichs haben die Beispiele von Dolmetschtitigkeiten aus einer Zeit vor
ihrer Einbeziehung in die universitdre Translationsausbildung und vor der akademischen
Professionalisierung bzw. Institutionalisierung der Translationswissenschaft durchaus fiir die
Gegenwart Bedeutung, da sie dazu beitragen, einen erweiterten Blick auf das ganze Spektrum
der translatorischen Tétigkeiten bzw. auf ihre Fluiditidt zu werfen und allzu dichotomische
begriffliche Kategorien in Frage zu stellen oder sogar abzuindern (vgl. 2019:126f.). Dieser
Ansatz ist nicht ohne Widerspruch geblieben, da einige Forschende davon ausgehen, dass durch
die Hinterfragung der Grenzziehung zwischen professionellem und nicht-professionellem
Dolmetschen sowie durch die positive Bewertung von non-professional-Strukturen nur die
letzteren gestirkt wiirden und dadurch die Chancen fiir die Berufsausiibung professioneller
Dolmetschender gefihrdet sein konnten (vgl. 2019:127). Grbi¢ und Kujamaki stimmen jedoch
mit Claudia Angelelli darin iiberein, dass Wissenschaft die Aufgabe und die Verantwortung
dafiir hat, alle existierenden Phidnomene zu untersuchen (vgl. ebd.). Die Autorinnen
unterstreichen ferner, dass das Verstéindnis und die Vermittlung der Relevanz der Ubersetzungs-
und Dolmetschtitigkeiten besser vorangebracht werden konnen, wenn die gesamte Bandbreite
des Bereichs untersucht wird, anstelle eines verengten Blicks, der sich allein auf professionelle
Tatigkeiten richtet (vgl. ebd.).

Fiir meine Forschung im Rahmen dieser wissenschaftlichen Arbeit habe ich mich mit
einem  weiteren  Aspekt  beschiftigt: Ein  zentrales  Charakteristikum  des
Wirtschaftsdolmetschens besteht in den Mischverhéltnissen, die das in diesem Bereich
eingesetzte Personal betreffen; denn sowohl ausgebildete Dolmetschende als auch
LaiendolmetscherInnen sind in dieser Branche aktiv. Dies wirft die Frage auf, inwiefern diese
Dolmetschtétigkeit sich unterscheidet und wo die Grenze zwischen professionellem Handeln
und Laientétigkeit liegt. Ein Dolmetschzertifikat ist in der Wirtschaft im Gegensatz zu den oben

genannten institutionalisierten Settings nicht erforderlich, da nicht die Freiheitsrechte der
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Person im Mittelpunkt stehen, sondern der wirtschaftliche bzw. monetire Erfolg eines
Unternehmens.

Trotz der gerade beschriebenen Aufweichungen der Grenzziehungen zwischen
professionals und non-professionals wird in dieser Masterarbeit ein besonderer Augenmerkt auf
einen Aspekt gelegt, der als traditionelles Merkmal von Professionalitét gilt: die Entlohnung.
Der entscheidende Unterschied zwischen professionellen Dolmetscherlnnen und
Laiendolmetschenden liegt, im wirtschaftlichen Kontext, meiner Auffassung nach in der
Bezahlung. Wihrend professionelle Dolmetschende allein fiir ihre Translationsdienste entlohnt
werden, wird bei LaiendolmetscherInnen oft eine Person fiir ganz andere vertraglich festgelegte
Tatigkeiten bezahlt, und die Dolmetschung erfolgt zusitzlich zur Ausiibung des eigentlichen
Berufs. Diese finanzielle Dimension prigt die Arbeitsweise und die Motivation der Beteiligten
im Wirtschaftsdolmetschen. Aus diesem Grund ist das Tatigkeitsfeld Wirtschaftsdolmetschen
auch im Sinne des Boundary Work von Grbi¢ und Kujaméki besonders spannend. Boundary
Work geht davon aus, dass Formen der Abgrenzung und Ausgrenzung im menschlichen
Miteinander erfolgen, dass die Konstruktion von Alteritdt und von Kategorisierungen zum
Instrumentarium gehoren, um die Welt zu ordnen. Dadurch werden Grenzen gezogen, um
bestimmte Kategorien von anderen zu unterscheiden (vgl. Grbi¢ & Kujaméki 2019:113). In der
Translationswissenschaft wurde dieses Konzept v.a. durch Grbi¢ (2010; 2019; 2023) im Bereich
der Professionalisierung des Gebérdensprachdolmetschens angewandt und aufgezeigt, wie
durch rhetorische Techniken ,mentale Zdune*“ errichtet und dazu benutzt werden, um
,professionelle® Dolmetschende von ,,nicht-professionellen zu unterscheiden (vgl. Grbi¢ &
Kujaméki 2019:117). Grbi¢ (2023) baut auf dem Konzept von Michele Lamont auf und
entwickelt dieses weiter. Sie unterscheidet zwischen sozio-6konomischen, moralischen und
kulturellen Grenzen. Die ersten basieren auf der sozialen Position, die von Akteurlnnen
eingenommen werden kann, je nach Wohlstand, beruflichem Erfolg oder Macht. Kulturelle
Grenzen entstehen auf Basis des Zugangs zu Ressourcen wie Intelligenz, Erziehung und
Bildung sowie deren Verteilung. Moralische Grenzen ,beziehen sich auf
Charaktereigenschaften und umfassen Qualititen wie Ehrlichkeit, Ethik, Integritdt, Empathie
oder Riicksichtnahme auf andere* (vgl. Grbi¢ 2023:103). Grenzziehungen sind dynamische
Prozesse und konnen nicht als starre Konstrukte angesehen werden. Dabei ist zu beachten, dass
es nicht die Grenzen sind, die im Vordergrund stehen sollen, sondern die Eigenschaften, die
diese ausmachen, die Mitgliedschaften sowie die Prozesse als Analyseperspektiven. Um diese

Eigenschaften zu identifizieren, muss also nach ,,ihrer Salienz, Stabilitdt, Permeabilitdt oder
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Durabilitdt, ihrem Fokus auf Exklusion oder ihrer Toleranz von Hybriditit“ (vgl. Grbi¢
2023:103) gefragt werden. Fiir die Identifikation der Mitgliedschaft sollen Fragen gestellt
werden, um die ,,Konstruktion von Ahnlichkeiten und Unterschieden, Inklusion und Exklusion,
Verantwortlichkeiten, Kompatibilititen und Loyalitdten* (vgl. ebd.) zu finden und die zu
analysierenden Prozesse umfassen ,das Konstruieren, Aktivieren, Aufrechterhalten,
Verschieben, Ausstreiten, Aushandeln, Uberbriicken, Uberschreiten oder Auflésen von
boundaries* (vgl. ebd.).

In der hier vorgelegten Masterarbeit soll der Fokus daher nicht auf eine Abgrenzung
zwischen professionals und non-professionals gelegt werden, sondern vielmehr die Fluiditit
der Rollen betrachtet werden, die in der Wirtschaft besonders grof3 zu sein scheint. Es wird ein
Sektor analysiert, in welchem die Dolmetschrolle oft von Personen iibernommen wird, die
eigentlich eine andere Profession ausiiben und in die Translationstitigkeit nur zeitweise
,hineinschliipfen®. Daher wird in dieser Masterarbeit anstelle einer Polarisierung der Ansatz
verfolgt, die Selbstwahrnehmung der agierenden Akteurlnnen hervorzuheben und zu
analysieren, wie sie sich selbst verorten. Um dies zu tun, soll jedoch zuerst weiter auf die bisher

entstandene Forschung zum Laiendolmetschen skizziert werden.

2.2. Laiendolmetschen

Beim Laiendolmetschen handelt es sich um eine Praxis, die in einem groBBen Spektrum von
Bereichen Anwendung findet wie unter anderem Wirtschaft, Religion, Gesundheit, 6ffentliche
und soziale Dienste, Medien, Tourismus, Krieg und Konflikte (vgl. Antonini 2015:278). Im
Englischen hat sich vor allem der Begriff Non-Professional Interpreting etabliert. Trotz ihrer
starken Verbreitung wurde dieser Praxis in der Forschung im Laufe der letzten rund 40 Jahre
nur wenig Aufmerksamkeit geschenkt, auch wenn der Begriff seit Jahrzehnten anerkannt ist:
Likewise, non-professional interpreting in business settings [...] and in tourism are greatly neglected
areas of research, and future work on interpreting in all these various settings would probably benefit

from a move beyond the dichotomy of professional versus non-professional activities. (Antonini
2015:279)

Diese Masterarbeit will diesen Ansatz aufgreifen und versuchen, den Blick auf das Feld des
Wirtschaftsdolmetschens zu richten, ohne sich von der von Antonini kritisierten Dichotomie zu
sehr konditionieren zu lassen. Im Folgenden soll daher auch nicht an einer Verfeinerung der
definitorischen  Unterschiede zwischen professionellem und nicht-professionellem

Dolmetschen gearbeitet werden, sondern es sollen vielmehr die Deutungsmuster erldutert
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werden, die im Laufe der Jahrzehnte in der wissenschaftlichen Forschung zur Anwendung
gekommen sind. Damit wird ein Beitrag zur Veranschaulichung und zum besseren Verstindnis
des Forschungsgegenstandes geleistet.

So umfangreich wie die Anwendungsbereiche, so vielfiltig sind auch die fiir das
Laiendolmetschen synonym verwendeten Begriffe. Laut der Routledge Encyclopedia of
Translation Studies bezieht sich das Non-Professional Interpreting, auch kurz NPI genannt, auf
Dolmetscheinsédtze und -tatigkeiten, welche von nicht-ausgebildeten Personen durchgefiihrt
werden, die oftmals keine Bezahlung fiir diese Einsitze erhalten (vgl. Antonini 2015:277). Der
Begriff wurde von Knapp-Potthoff und Knapp Ende der 1980er Jahre eingefiihrt. Ein non-
professional interpreter bzw. Sprachmittler ist laut der Autorin und dem Autor eine Person, die
mehr oder weniger bilingual ist und die Sprachen der primiren Gespriachspartner spricht (vgl.
Knapp-Potthoftf & Knapp 1986:151). Sie arbeiten dabei heraus, dass die beiden Tatigkeiten des
Sprachmittelns und des Dolmetschens keine klaren Grenzen haben, wodurch die Rolle des
Laiendolmetschenden flieBend, von dem einen Aufgabenbereich in den anderen iibergehen
kann und sich in stetiger Bewegung innerhalb des Kontinuums zwischen Sprachmitteln und
Dolmetschen befindet (vgl. Knapp-Potthoff & Knapp 1985:452; Knapp-Potthoff & Knapp
1986:153). Nicht-professionelle Dolmetscherlnnen wenden laut der Autorin und dem Autor
aullerdem bestimmte Formeln an, die sie als mittler-performative Formeln definieren, welche
z.B. Einfiihrungen von Sitzen sind wie beispielsweise ,.er/sie denkt” oder ,.er/sie mochte
wissen” (vgl. Knapp-Potthoff & Knapp 1986:153).

Nicht-professionelle Dolmetschende setzen sich nicht mit den Dolmetschnormen
auseinander, welche im Rahmen einer Ausbildung gelehrt werden, wodurch die
Wahrscheinlichkeit hoher ist, dass sie freier mit dem Ausgangstext umgehen (vgl. Perez-
Gonzales & Susam-Sareva 2012:158). Das hat damit zu tun, dass sie das Gesagte fiir das
Publikum interessanter gestalten mdchten und sie zu einem gewissen Teil selbst zum Publikum
gehoren: ,, This enhances their sense of initiative, authority and agency in reformulating the
material as part of a clear project that they share with the audience. (ebd.).

Die Forschung zum Laiendolmetschen wurde von verschiedenen wissenschaftlichen
Disziplinen und Perspektiven betrieben. Das reicht von Psychologie {iber die Psycholinguistik
und iiber die Soziolinguistik bis hin zur Soziologie. In ihrer Dissertation geht die
Soziolinguistin Sheila Shannon zwar nur kurz auf dolmetschende Kinder ein, jedoch fiihrte sie
den Begriff Language Brokering ein und meinte damit natiirliches Dolmetschen und Ubersetzen

durch Kinder (vgl. Shannon 1987:221). Sie appellierte damit an die Forschung, den
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Analysebedarf in diesem Bereich zu decken. Diese Aufforderung wurde durchaus aufgegriffen,
da das Child Language Brokering (CLB) im Vergleich zu anderen Settings des
Laiendolmetschens deutlich umfassender und tiefgriindiger analysiert wurde. Eine Reihe an
AutorInnen hat sich mit diesem Thema befasst und es kam zu einer weiteren Ausdifferenzierung
der Begrifflichkeit, insofern als Begriffe wie para-phrasing und family interpreting eingefiihrt
wurden (vgl. Antonini et al. 2017:4).

In einem Aufsatz, der in der Fachzeitschrift The Translator im Jahr 1999 erschienen ist
und der dem Dolmetschen im Gesundheitswesen gewidmet ist, nennen Pochhacker und Kadrié¢
den Begriff ad-hoc im Zusammenhang mit Dolmetschtétigkeiten und geben folgende Definition
dafiir: ,,[...] the provision of interpreting services in healthcare settings remains characterized
by ad hoc arrangements involving the use of untrained bilinguals, most commonly family
members and hospital staff, as interpreters” (P6chhacker & Kadri¢ 1999:161). Auch Biihring
und Meyer greifen zu diesem Begriff, um die in ihrer Studie untersuchten nicht ausgebildeten
Dolmetschenden, in diesem Fall mehrsprachiges Pflegepersonal beziehungsweise
mehrsprachige Angehdrige der PatientInnen, zu beschreiben (vgl. Biihring & Meyer 2004:43).
Basierend auf diesen Arbeiten haben AutorInnen in anderen Settings wie bei der Polizei sowie
im Gefdngnis sich ebenfalls des Begriffs ad hoc zur Beschreibung der zur Anwendung
gekommenen Dolmetschpraxis bedient: Sie meinen damit Personen, die gerade in diesem
Moment zum Dolmetschen verfligbar waren (vgl. Antonini et al. 2017:5).

Obwohl im Falle des Begriffs NPI im Englischen, non-professional interpreting, wie im
Italienischen, interpretazione non-professionista, und im Deutschen die Dolmetschleistung
durch eine Negation definiert wird und damit eine klare Trennlinie zum ,,professionellen‘
Dolmetschen gezogen wird, wird dieser Begriff in der Literatur besonders hiufig verwendet
(Gagliardi & Fortunato 2014; Antonini 2016; Grbi¢ & Kujamiki 2019). Warum hat sich trotz
der in diesem Unterkapitel verdeutlichten begriftlichen Vielfalt der Terminus NPI eingebiirgert,
um darin unterschiedliche Formen des Laiendolmetschens zusammenzufassen? Laut Antonini
liegt das daran, dass andere Begriffe zu spezielle Konnotationen in sich tragen (vgl. 2017:6f1f.)
und sich daher nicht als Oberbegriff eignen. Natiirliche Translation impliziert eine gewisse
angeborene Féhigkeit von Mehrsprachigen (vgl. Harris 1976), CLB bezieht sich lediglich auf
Kinder und ad hoc unterstreicht den Mangel an Planung und die Zufilligkeit der zustande
gekommenen Dolmetschhandlung.

Seit den 2000er Jahren nimmt die Anzahl an Studien im Bereich

Wirtschaftsdolmetschen zu, die mit der Untersuchung des Laiendolmetschens verbunden sind.
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Gavioli und Maxwell gehen durch eine Fallstudie im Jahr 2007 auf das Thema Dolmetschen in
der Wirtschaft ein, unter Betrachtung der Vermittlung von Interaktionen in geschiftlichen
Umgebungen durch Dolmetscherlnnen. Als Einleitung in das Thema prasentieren die Autorin
und der Autor zunichst einen kontextuellen Rahmen, wie es zu vermehrten internationalen
Businesskontakten kommt, um dann nidher auf das Dialogdolmetschen einzugehen, da sie das
Wirtschaftsdolmetschen hier einordnen. Fiir die durchgefiihrte Studie ziehen Gavioli und
Maxwell aufgenommener Dolmetschungen (nur Audio, kein Video, weshalb keine Daten zur
non-verbalen Kommunikation vorliegen) interner Verhandlungen in Italien sowie
Geschiftsausstellungen in England und Deutschland heran, die mittels Konversationsanalyse
untersucht werden. Diese zwei Datensdtze umfassten einerseits rund drei Stunden an
Audiomaterial von den internen Verhandlungen (davon wurde nur eine Stunde an Material
analysiert) und andererseits neun Begegnungen unterschiedlicher Ausstellerlnnen und
Besucherlnnen bei zwei unterschiedlichen Fachmessen in Deutschland und England (vgl.
2007:146). Die Autorin und der Autor zeigen durch die Analyse, dass Fachterminologie und
das Management von Sprecherlnnenwechseln als grundlegende Kompetenzen der
Dialogdolmetschung betrachtet werden sollten. Sie werfen die Unklarheit der Bedeutung der
Begrifflichkeit von professionellen bzw. ausgebildeten Dolmetschenden auf, da sie sich auf
Personen beziehen, die beispielsweise Ausbildungen im Bereich Sprachwissenschaft oder
Translation absolviert haben, nur gelegentlich dolmetschen oder Dialogdolmetscherlnnen, die
in einem Unternehmen als SprachexpertInnen eingestellt wurden und die Dolmetschung nur ein
Teil ithrer Aufgaben ist (vgl. Gavioli & Maxwell 2007:147). Fiir ihre Fallstudie haben die
Autorin und der Autor drei Dolmetscherlnnen ausgewéhlt, die alle Philologie studiert haben
und zu einem gewissen Maf} akademisches Training im Dialogdolmetschen absolviert haben.
Zwei von ihnen verfiligten bereits iiber Dolmetscherfahrung wéhrend eine/r zum ersten Mal
professionell dolmetschte (vgl. ebd.).

2012 beschiftigte sich Véronique Traverso mit dem Setting Business Meeting, in
welchen in der Regel Englisch als Lingua Franca gilt. Die Studie umfasste ExpertInnen, welche
an Besprechungen teilgenommen haben, in denen keine Dolmetschenden vorgesehen waren. Je
nach Redebeitrag kam es jedoch vor, dass unterschiedliche Expertlnnen die Rolle des/r
Dolmetschenden einnehmen mussten, um die Kommunikation zu erméglichen. Traverso zieht
thre Schlussfolgerungen aus der Analyse von 5 Audioaufnahmen von Meetings im Rahmen
zweier Konferenzen mit rund 70 Expertlnnen unterschiedlicher Disziplinen und aus 11

unterschiedlichen Ladndern. Wihrend der analysierten Besprechungen erfolgte das Dolmetschen
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nur im Falle von kommunikativen Schwierigkeiten, es erfolgte also nicht systematisch und es
waren die Sprachkenntnisse der Gruppe, die die Durchfiihrung der Meetings ermoglichten. Es
kam zu Absprachen bzw. Diskussionen, welche Teilnehmenden in welcher Situation diese
Dolmetschrolle iibernehmen sollten und die Dolmetschung selbst wurde teils diskutiert oder
angefochten. Diese Aushandlung der Dolmetschung fiihrt, von der Gruppendynamik
beeinflusst, zu einer spontanen, impliziten Kategorisierung der TeilnehmerInnen in mutmaBlich
oder vermeintlich dolmetschfdhige oder weniger dolmetschfidhige Personen (vgl. Traverso
2012: 174). Die Akzeptanz und die Mitwirkung in diesem Aushandlungsprozess ist beeinflusst
von Fragen der Gesichtswahrung oder des Gesichtsverlustes (vgl. Traverso 2012:155).

Nicoletta Gagliardi und Antonietta Fortunato pridsentieren 2014 eine Fallstudie, in
welcher sie vier Geschéftsverhandlungen analysieren, bei welcher ein/e deutsche/r Einkdufer/in
mit minimalen Italienischkenntnissen und drei italienische Unternchmerlnnen, die im
Lebensmittelbereich tdtig sind, mit Hilfe eines nicht-professionellen Dolmetschenden
verhandeln. In einem der Geschiftsgesprache kommunizieren der/die EinkduferIn und ein
Unternehmender fast ausschlieBlich auf Deutsch, gelegentlich mit Einschaltung des
Dolmetschenden. Die Verhandlungen wurden aufgezeichnet, transkribiert und mithilfe von
GAT?2 annotiert. Der/die Dolmetschende erhielt den Auftrag zehn Tage vor dem Einsatz und
hatte wenig Zeit zur Vorbereitung, insbesondere zur Aneignung der -einschligigen
Fachterminologie. Die Autorinnen untersuchen, wie mit unbekannten Fachbegriffen
umgegangen wird und wie die Handlungen der/s Dolmetschenden den Verlauf der
Verhandlungsgespriche beeinflussen. Die Analyse erfolgt mittels Konversationsanalyse, wobei
besonders auf terminologische Kompetenz und das Management des Gesprachsablaufs
eingegangen wird. Die Ergebnisse zeigen, dass die Funktion nicht-professioneller
Dolmetschender sich nicht so sehr von derjenigen von professionellen Dolmetscherlnnen
unterscheidet, wie dies in der Translationswissenschaft oft angenommen wird; vereinzelte
terminologische Miéngel bzw. das nicht effiziente Management der jeweiligen Turns der
Gesprichsparteien werden von den Autorinnen als vernachldssigbar angesehen (vgl. Gagliardi
& Fortunato 2014:143).

Im Jahr 2018 gehen Zheng und Xiang wiederum auf die Selbstwahrnehmung von
Dolmetschenden in der Wirtschaft ein sowie auf die Erwartungen derjenigen, die diese
Translationstétigkeiten in Anspruch nehmen. Dies wird mittels einer Umfrage iiber einen
Fragebogen in drei Gruppen untersucht: professionelle Dolmetscherlnnen, Studierende und

KundInnen. In dieser Studie geht es darum darzustellen, wie im Wirtschaftsbereich titige
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Dolmetschende sich selbst wahrnehmen, und wie diese von Kundlnnen wahrgenommen
werden. Sie stiitzen sich dabei auf den theoretischen Rahmen der vier Ethiktypen von
Chesterman (2001): ,,ethics of representation®, ,,ethics of service®, ,,norm-based ethics* sowie
»ethics of communication®. Der erste Typ bezieht sich darauf, den Text so genau wie moglich
wiederzugeben, ohne jegliche ,,Domestizierung®. ,,Ethics of service* ist dadurch definiert, dass
das Dolmetschen als Dienstleistung angesehen wird, wodurch Loyalitit in den Kundlnnen
entsteht. Der dritte Typ, ,,norm-based ethics*, bezieht sich, darauf die Normen zu verfolgen.
Die ,,ethics of communication® zielt auf die Ermdglichung von interkultureller Kommunikation
ab. Das Ergebnis dieser Studie von Zheng und Xiang bestand in der Identifizierung der ,,ethics
of communication nach Chesterman als am ehesten passenden Ethiktypen, welcher
Anwendung fand und den Erwartungen der Gesamtheit der Befragten am meisten entsprach.
Auch die Ansitze ,,Ethics of service® und ,,norm-based ethics* fanden zwar Verwendung,
jedoch in geringerem Umfang (Zheng & Xiang 2018: 111f.).

Eine wichtige Publikation fiir den Bereich des Laiendolmetschens, die in diesem
Kontext noch zu nennen ist, ist eine Fallstudie von Sandra Hale, Jane Goodman-Delahunty und
Natalie Martschuk, in welcher die Autorinnen den Unterschied der Leistung von
Laiendolmetscherlnnen und ausgebildeten, NAATI (National Accreditation Authority for
Translators and Interpreters) zertifizierten professionellen Dolmetschenden in Polizeiverhoren
untersuchen. Das Ziel der Fallstudie lag in der Analyse der Dolmetschqualitit und es wurde
eine Simulation eines Polizeiverhdrs durchgefiihrt, an welcher insgesamt 18 professionelle
Dolmetscherlnnen und 13 Mehrsprachige ohne Dolmetschausbildung teilnahmen. Die
untersuchten Kriterien umfassten Genauigkeit, Vollstandigkeit und die Fahigkeit inhaltliche
und kontextuelle Bedeutung der Aussagen zu vermitteln. Zur Vorbereitung auf die simulierten
Polizeiinterviews wurden zundchst eine Woche im Voraus Online-Fragebdgen an die
Teilnehmerlnnen geschickt. Uber einen Zeitraum von knapp sieben Wochen wurden tiglich
acht Interviews von circa 15-30 Minuten durchgefiihrt, bei welchen SchauspielerInnen die
Rollen des/der Polizeivernehmerln und der Verdichtigen iibernahmen, dessen Gesprach
gedolmetscht wurde. Diese Einheiten wurden mittels Beobachtung aufgezeichnet (Video und
Audio) und analysiert, unter Betrachtung der linguistischen Merkmale und Dolmetschmodi,
ohne dabei den Hintergrund der Teilnehmenden zu beriicksichtigen. Aus den Ergebnissen der
Studie wurde deutlich, dass Ausgebildete in allen Kriterien bessere Leistungen erzielten. Sie

erreichten eine signifikant hohere Genauigkeit, es wurden weniger Details ausgelassen bzw.
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hinzugefiigt, kulturelle Nuancen und Terminologie wurden kontextgerechter iibertragen und es
wurden vergleichsweise weniger Fehler gemacht.

Wihrend bei Gagliardi & Fortunato die Qualitét der Translationsleistung offenbar am
Geschéftsergebnis und am wirtschaftlichen Erfolg der Gespriache gemessen wird, so ist die
zertifizierte Dolmetschleistung bei Hale et. al. der Prizision und dem normativen Apparat des
zugrundeliegenden Rechtssystems verpflichtet, fiir den Unparteilichkeit essenziell ist.
Laiendolmetschen konnte daher fiir das Feld der Wirtschaft ebenso erfolgreich sein wie
professionelle Dolmetschleistungen. Genau diese Frage soll im empirischen Teil dieser Arbeit
anhand eines konkreten Beispiels ndher untersucht werden.

Die technische Qualitit der Dolmetschleistung kann insofern von ihrem Erfolg getrennt
betrachtet werden. Wahrend der (6konomische) Erfolg fiir das Feld der Wirtschaft die
wichtigere Kategorie darstellt, zumindest im Bereich des Laiendolmetschens sowie in aller
Regel fiir die Firmenleitungen, so stellt Prazision z.B. im juristischen, polizeilichen oder

medizinischen Bereich die entscheidende Kategorie dar.

2.3.  Herausforderungen

Im Folgenden werden einige der Herausforderungen herausgearbeitet, auf die Dolmetschende
in ihrer Tétigkeit stoen, auch unter Betrachtung von Studien anderer Dolmetschfelder, die auf
dhnliche Problemstellungen stoflen. Dies erfolgt durch sechs Unterkapitel, wovon das erste die
Erwartungen an Dolmetschende einleitet und im zweiten Unterkapitel die Rolle von
Wirtschaftsdolmetschenden eingeht, indem die unterschiedlichen Begrifflichkeiten dargestellt
werden sowie einige wichtige Studien und Modelle vorgestellt werden. Das dritte Unterkapitel
ist dem Turn-Taking gewidmet. Im vierten Unterkapitel wird auf die terminologische
Vorbereitung eingegangen auch im Zusammenhang mit dem nicht-professionellen
Dolmetschen sowie der Bedeutung des Cultural Background. Die potenziellen
Herausforderungen des physischen Dolmetschsettings werden im flinften Unterkapitel
beschrieben und im darauffolgenden, letzten Unterkapitel wird die Wichtigkeit des Auftretens

im Wirtschaftsdolmetschen beschrieben.
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2.3.1. User-Expectations

Da DolmetscherInnen eine Dienstleistung anbieten, werden sie mit den Erwartungshaltungen
der Nutzerlnnen dieser Dienstleistung konfrontiert. Dies kann durchaus eine potenzielle
Herausforderung  darstellen. Im  Begriff der Nutzerlnnen sind v.a. beim
Verhandlungsdolmetschen beide Parteien inkludiert, die am Gespréch teilnehmen und von der
Dolmetschung profitieren: diejenigen, die die Dolmetschung in Auftrag gegeben haben bzw.
die Dienstleistung bezahlen sowie diejenigen, die am Gesprich teilnehmen (vgl. Pochhacker
2015:430). Aus diesem Grund wird in der Forschung sowohl von NutzerInnenerwartungen,
user-expectations, als auch von KundInnenerwartungen, client-expectations, gesprochen (vgl.
Pochhacker 2015:430).

Die Erwartungen, mit denen Dolmetschende konfrontiert sind, variieren im
Wirtschaftsdolmetschen stark, je nach Person und Situation, da es sich um ein dialogisches
Setting handelt, im Vergleich zum Konferenzdolmetschen, bei dem die Erwartungsparameter
hauptsédchlich logische Kohidsion und korrekte Sinniibertragung umfassen (vgl. Liu 2023:46).
Aus diesem Grund verlangt diese Tatigkeit des Wirtschaftsdolmetschens ein hohes Maf3 an
Flexibilitdt, da sich die Dolmetscherlnnen stets mit neuen und unterschiedlichen Erwartungen
auseinandersetzen miissen (vgl. Takimoto 2006:56). Liu schreibt in ihrem Werk aus dem Jahr
2023, dass die Forschung zur NutzerInnenerwartung, user expectations, die zwischen 1980 und
2000 stark thematisiert wurde, zu Ende sei und préisentiert den Vorschlag eines Wechsels von
user expectations zu user experience research (vgl. Liu 2023:60).

Interessant ist fiir diese wissenschaftliche Arbeit aber, trotz dieser Kritik, im Rahmen
der Erwartungen, dass in diesem Feld der Wirtschaft die Erwartungen weniger mit
linguistischen, grammatikalischen Aspekten zu tun haben, sondern viel mehr mit dem Verhalten
und der Rolle der Dolmetschenden (vgl. Pochhacker 2015:431). In der bereits vorgestellten
Studie von Zheng und Xiang wird auch das Thema der user-expectations bearbeitet und gezeigt,
dass die users des Wirtschaftsdolmetschens einen konkreten Nutzen bzw. Zweck verfolgen und
dies den Zugang zur Dolmetschung am meisten beeinflusst. Aus diesem Grund passen die
Nutzerlnnen die eigenen Erwartungen an die individuell bestimmten Kommunikationsziele an
(vgl. Zheng & Xiang 2018:23).

Im folgenden Unterkapitel wird daher ndher auf die unterschiedlichen Rollen der

Wirtschaftsdolmetscherlnnen eingegangen.
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2.3.2. Die Rolle von Wirtschaftsdolmetscherlnnen

Im Gegensatz zum Kommunaldolmetschen besteht beim Verhandlungsdolmetschen kein
besonders ausgeprigtes Machtgefille zwischen den Gespriachsteilnehmerlnnen. Ganz im
Gegenteil bevorzugen Geschiftsleute, die meist von finanziellen Interessen angetrieben sind,
den Austausch mit Personen, die innerhalb des jeweils anderen Betriebs in &hnlichen
hierarchischen Ebenen positioniert sind. Nun stellt sich die Frage, welche Rolle die
Dolmetschenden in dieser Konstellation einnehmen. Im Laufe der Geschichte {ibten sie
verschiedenste Rollen aus, wie z.B. Vermittlerln, Sprachmittlerln, Sprachspezialistln,
JFirsprecherIn, Helferln, Mitwirkende/r, MitgestalterIn von Bedeutung (vgl. Pdchhacker
2004:147). Wiahrend einige dieser Rollen sich auf die traditionellen Konzepte der Neutralitit
und Unsichtbarkeit der Dolmetscherlnnen stiitzen, weisen zum Beispiel die Begriffe
Mitwirkende/r und MitgestalterIn von Bedeutung darauf hin, dass die Dolmetscherlnnen aktiv
an der Gestaltung des Gespréchs teilnehmen. Auch der Begriff Sprachmittlerln im Sinne von
Knapp und Knapp-Potthoff als Person, die ,eine nicht-professionelle, alltagspraktische
Tatigkeit  ausfiihrt  definiert, wobei die Person ,eine aktive Rolle als
Kommunikationsparter[In] spielen* kann (Knapp & Knapp-Potthoft 1985:451), impliziert die
Teilnahme der Dolmetschenden am Geschehen. Es war ab Mitte der 1970er Jahre, als mit
zunehmender Forschung immer deutlicher wurde, wie sehr die Rolle der Dolmetschenden im
translatorischen Handeln, gerade im Dialogdolmetschen doch eine aktive ist und die Forschung
riickte immer mehr vom Konzept der Unsichtbarkeit der Dolmetschenden ab (vgl. Zheng &
Xiang 2018:4f.). Angelelli befasst sich im Rahmen verschiedener Publikationen mit diesem
Konzept der (Un-)Sichtbarkeit von Dolmetschenden und présentiert im Jahr 2004 den
vollstidndig ausgearbeiteten Interpreter's Interpersonal Role Inventory, kurz IPRI-Fragebogen,
als ein Instrument zur Untersuchung der Sichtbarkeit der Dolmetscherlnnen sowie zur
Untersuchung von zwischenmenschlichen Aspekten von Dolmetschrollen bzw. zur Messung
und der Selbstwahrnehmung dieser Dolmetschrollen. Die zentrale Frage des Werks
konzentrierte sich darauf zu erfassen, ob es einen Zusammenhang zwischen den sozialen
Faktoren bzw. dem sozialen Hintergrund (social background) und der Wahrnehmung der
eigenen Rolle als Dolmetscherln gibt (vgl. Angelelli 2004:63). Dies tat die Autorin einerseits
mittels der Untersuchung bestimmter Faktoren, die wie Alter und Geschlecht, Status sozio-
Okonomischer Natur und Selbstwahrnehmung, einen Einfluss auf die Rollenauffassung der an
der Studie teilnehmenden Dolmetschenden haben und andererseits ob in unterschiedlichen

Settings voneinander abweichende Rollenwahrnehmungen bestehen. Es nahmen insgesamt 293
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Dolmetschende unterschiedlicher Tatigkeitsbereiche (darunter Konferenzdolmetschen,
Gerichtsdolmetschen, Medizin-/Kommunaldolmetschen) aus Kanada, Mexiko und den USA an
der Befragung teil (vgl Angelelli 2004:63). Die Autorin stiitzte das Werk auf theoretischen
Grundlagen aus der Soziolinguistik und der Translationswissenschaft, bei denen die
Dolmetschrolle sich nicht auf diejenige von neutralen VermittlerInnen bezog, sondern diese als
aktive TeilnehmerInnen an der Kommunikation definieren. Den Fragebogen arbeitete Angelelli
iiber die Identifizierung von fiinf Hauptdimensionen der Dolmetschtétigkeit heraus, die die
Basis der Fragestellung darstellten. Diese Hauptdimensionen (vgl. 2004:50), visibility
subcomponents, sind die folgenden:

e alignment with the parties”: diese Dimension beinhaltet Fragen dazu, wie sich die
Dolmetschenden mit den Gesprachsparteien identifizieren und deren Interessen
vertreten.

e _establishing trust with/facilitating mutual respect between the parties™: diese
Dimension bezieht sich darauf, wie Dolmetschende Vertrauen zu den Gespréachsparteien
aufbauen und den Respekt zwischen den SprecherIlnnen fordern.

e _communicating affect as well as message*: diese Dimension deckt die Fragen ab, die
ermitteln sollen, wie Dolmetschende emotionale Inhalte und die urspriingliche
Botschaft tibermitteln.

e explaining cultural gaps/interpret culture as well as language®: bei dieser Dimension
wird erfragt, wie kulturelle Unterschiede erklart werden und wie die Kultur bzw. die
Sprache tibertragen werden.

e establishing communication rules during the conversation: diese Dimension
beinhaltet Fragen zu den Kommunikationsregeln, die von den Dolmetschenden

wihrend des Dolmetscheinsatzes festgelegt werden.

Aus diesen flinf Dimensionen arbeitete Angelelli erst 80, dann 62 sog. I/tems heraus, die sie im
Anschluss an einen Validierungsprozess, inklusive Pilotstudien, auf 38 verringerte. Als
Ergebnis der Fallstudie, welche den fertigen IRPI-Fragebogen umfasste, konnte Angelelli ihre
urspriingliche These insofern verifizieren, als die Studie erhebliche Unterschiede zwischen den
Dolmetschfeldern aufzeigte und auch ein Zusammenhang zwischen der Rollenwahrnehmung
als Dolmetschende und dem sozialen Hintergrund ermittelt wurde (vgl Angelelli 2004:82).

In einer Studie zum Laiendolmetschen in Gefidngnissen untersuchte Martinez-Gomez

im Jahr 2015 die Rolle von Dolmetschenden unter Betrachtung der Problematik von
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Sichtbarkeit/Unsichtbarkeit. Im Kontext von spanischen Gefdngnissen bestehen
Herausforderungen insbesondere im Hinblick auf Sprachbarrieren, da dort 30,1 %
AuslanderInnen préasent sind und aus diesem Grund ein groer Bedarf an Dolmetschenden
vorhanden ist (vgl. 2015:179). Aus Mangel an professionellen Dolmetscherlnnen wird diese
Aufgabe oft an Mitgefangene {ibergeben, die iiber die notwendigen Sprachkenntnisse verfiigen.
Die Autorin untersucht, wie diese Laiendolmetschenden ihre eigene Rolle und Sichtbarkeit
wahrnehmen, welche Erwartungen sie seitens der Gespriachspartnerlnnen empfinden und wie
ithre Handlungen von auBlen bewertet werden. Dies wurde von Martinez-Goémez iiber die
Auswertung von 19 Interviews mit den unterschiedlichen Gespréichsparteien und Fragebogen,
die noch zusitzlich zu den Gesprichsparteien von einem Team externer DolmetschexpertInnen
in Bezug auf Dolmetschqualitdt beantwortet wurden, erzielt (vgl. 2015:180). Die Auswertung
der Fragebogen erfolgte quantitativ, wihrend die Interviews qualitativ ausgewertet wurden (vgl.
2015:181). Die Autorin hat sich auBerdem dafiir entschieden, auch die Erwartungshaltungen
aller involvierten Parteien zu untersuchen, da soziale Faktoren ebenfalls eine gewisse
Bedeutsamkeit fiir die Rollenkonstruktion von Dolmetschenden in sich tragen, wie
beispielsweise Selbstidentifikation mit einer dominanten oder untergeordneten sozialen
Gruppe, Alter und Einkommen, Bildungsniveau - nicht nur in Bezug auf das Dolmetschen (vgl.
2015:183f.). In der untenstehenden Tabelle verdeutlicht Martinez-Gomez, dass die Befragten,
Gefangene wie Gefdngnisbedienstete, diejenigen Dolmetschrollen bevorzugen, die sich am
Kontinuum an die Sichtbarkeit (damit ist die Advocate-Rolle gemeint) annéhern, wobei eine
wichtige Anzahl an StrafvollzugsbeamtInnen die Einhaltung der Unsichtbarkeit (damit ist die

Conduit-Rolle gemeint) unterstiitzt (vgl. ebd.).

Abb. 4 Rollenerwartungen der priméren TeilnehmerInnen nach Martinez-Goémez (2015:184)

Role Prisoners

Conduit 11%
Communication facilitator 11%
Culture broker 47%
Advocate 32%
No answer 0%

34



Mit dem Ergebnis der Studie hinterfragt die Autorin das Konzept der Neutralitdt, welches in
der Ausbildung und in der Berufsethik im Moment der Publikation vorherrschte. Martinez-
Gomez zeigt, dass die Teilnehmerlnnen an der Studie oft unbewusst aktiv in Gespriche
eingreifen, um gewisse Ziele zu erreichen, weshalb die Dolmetschrolle als dynamisch und
situationsabhéngig beschrieben werden kann und starre Rollenvorgaben daher unrealistisch
sind.

In Bezug auf das Business Interpreting gibt es bislang wenig belastbare Forschung,
insbesondere aufgrund der bereits genannten Schwierigkeiten bei der Analyse dieses Felds, in
dem eine hohe Vertraulichkeit erwartet wird. Nichtsdestotrotz herrscht Einigkeit, dass die Rolle
der WirtschaftsdolmetscherInnen sich nicht nur auf die des Sprachrohrs beschrankt. Aufgrund
threr wirtschaftlichen Abhéngigkeit von den Kundlnnen, die meist iiber die
Dolmetschleistungen hinausgehende Erwartungshaltungen haben, besteht das Hauptziel von
Wirtschaftsdolmetschenden darin, Geschéftsinteraktionen zu fordern, was ihr Verhalten
grundlegend bestimmt. Sie beteiligen sich also aktiv an der Kommunikation und koénnen eine
Art Mediationsposition einnehmen (vgl. ebd.). In ihrer Studie beschreiben Gavioli und Maxwell
(2007) genau diesen Aspekt und betonen, dass Dolmetschende sich iiber die Existenz
unterschiedlicher Rollen bewusst sein miissen, die jeweils fiir bestimmte Settings und Phasen
oder = Momente der  Interaktion  angebracht sein  konnen  (2007:144f.).
Zheng & Xiang verdeutlichen, dass die Rollenerwartungen je nach Anwendungsbereich
unterschiedlich sind und beispielsweise in der Sozialarbeit die KundInnen ihre Dolmetschenden
als aktive Teilnehmerlnnen und sogar als michtige Mitwirkende ansehen (Zheng & Xiang
2018:5). Im Rechtsbereich zeigen die erhobenen Daten wiederum Unterschiede innerhalb des
Sektors selbst, da die Mehrheit der befragten Juristen eine kulturelle Vermittlungsrolle ablehnt,
wihrend die RichterInnen diese begriilen (vgl. ebd.).

Es scheint auch ein Spezifikum des Wirtschaftsdolmetschens zu sein, dass die Rolle der
Dolmetschenden iiber die sprachliche Vermittlung hinausgehen soll und eine wesentliche

Hilfeleistung zur Optimierung der Geschaftskommunikation erwartet wird.

Il lavoro dell’interprete non sta solo nella resa e nella costruzione, del contenuto proposizionale degli
enunciati, ma anche nello stabilire € mantenere la relazione tra i partecipanti attraverso azioni discorsive
di tipo relazionale: strategie di cortesia, sensibili al contesto, legate alla valorizzazione della faccia propria
e altrui, sottolineando i punti di accordo e di reciproca comprensione. (Gagliardi & Fortunato 2014:132).

Zheng und Xiang unterstreichen auBerdem die Bedeutung der Verbreitung der Rolle eines

powerful co-participant, da aus ihrer Studie im Jahr 2018 hervorging, dass ,,(...) the skills of
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liaison interpreters have more to do with the dynamics of communicative interaction than with
text processing as such.“ (2018:23)

Diese erweiterten Auffassungen der Rolle von Wirtschaftsdolmetscherlnnen stellen
jedoch eine Herausforderung dar, da sie wihrend der Ausiibung ihrer Tatigkeit auf ethische
Schwierigkeiten stoen und sich hierbei auf keinerlei sektorspezifische Ethikkodizes stiitzen
konnen, da die Wirtschaft der einzige Dolmetschsektor ist, welcher keinen eigenen Ethikkodex
entwickelt hat (vgl. Ozolins 2014:30). Dies ist problematisch, da die sektoriibergreifenden
Ethikkodizes, die universelle Giiltigkeit fiir sich beanspruchen, sich im Wesentlichen auf drei
Konzepte beschranken, und zwar auf Vertraulichkeit, Genauigkeit und Unparteilichkeit (vgl.
Zheng & Xiang 2018:7), die in der Wirtschaft offenbar nicht uneingeschrankt befolgt werden.
Die Dolmetschtitigkeit soll generellen ethischen Prinzipien folgen wie ,,discretion, professional
secrecy, careful handling of documents received, and, with a view to interpreting quality,
accuracy [...]” (Kalina 2015:69). Hingegen ist es das Ziel beim Dolmetschen in der Wirtschaft,
die Kommunikation so effizient wie moglich zu gestalten (Dodds 2011:7) und in diesem Sinne
konnen Strategien angewandt werden, die gegen diese gerade genannten allgemeinen
dolmetschethischen Prinzipien verstofen. Takimoto (2006) berichtet von Dolmetschenden, die
beim Business Interpreting oft gegen Ethikkodizes verstoB3en, denen sie in anderen Settings
gehorchen: Um den Schwerpunkt der kommunikativen Effizienz zu verfolgen, konnen
Zusammenfassungen des Gesagten gemacht werden bzw. Erlduterungen erweitert oder
ausgebaut werden oder bestimmte Informationen zensiert werden, um Konflikte im Vorfeld zu
vermeiden.

Auch Torrella Gutiérrez und Vigier-Moreno (2023) untersuchen ethische Dilemmata,
die aus der Notwendigkeit entstehen, Botschaften zu iibermitteln, deren Bedeutung stark von
kulturellen Hintergriinden, bzw. kulturellen Rahmen und der Denkweise der SprecherInnen
abhingt. Die Autorin und der Autor stellen die Auswirkung dar, die diese Dilemmata auf die
Rolle von Wirtschaftsdolmetschenden haben, und zwar im Hinblick auf die Ausbildung von
angehenden Dolmetscherlnnen. Da die Gespriachsparterlnnen im Verhandlungskontext nicht
nur von ihrem speziellen kulturellen Hintergrund geprédgt sind, sondern auch konkrete,
eventuell sehr unterschiedliche kommunikative Ziele aufgrund ihrer Geschiftsstrategien
verfolgen, werden Wirtschaftsdolmetscherlnnen mit einer speziellen Kulturvermittlungsrolle
konfrontiert, die je nach Situation den ethischen Prinzipien untergeordnet sein konnen. Torrella
Gutiérrez und Vigier-Moreno erldutern diese These anhand eines simulierten Beispiels, in

welchem ein britischer und ein spanischer Unternehmer sich in einer Verhandlung beziiglich
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einer Lederhandtasche befinden und der Spanier einen humorvollen Kommentar gibt, welcher
von dem Briten als unfreundlich gewertet wird. In diesem simulierten Fall wurde die zu
erwartende Negativreaktion durch die Wortwahl bei der Dolmetschung bewusst abgeschwécht,
der/die Dolmetschende hitte dem spanischen Redner aber auch davon abraten konnen, eine
solche Bemerkung zu machen, unter Hinweis auf den kulturabhingigen Humor und den
potenziell negativen Einfluss auf die Verhandlungen (vgl. Torrella Gutiérrez & Vigier-Moreno
2023:193f.). Diese Simulation fand mittels eines Rollenspiels dieses echten
Dolmetschszenarios aus dem Business Interpreting Research Corpus (BIRC) statt, als Einheit
eines Dialogdolmetschkurses, der gegen Ende des Dolmetschstudiums im Curriculum geplant
ist, an der Universitit Pablo de Olavide in Sevilla. Diese Kurse sind darauf ausgelegt,
Studierende auf ethische Entscheidungen in realen Situationen vorzubereiten, um Reflexionen
zur kulturellen Sensibilitit und der Rolle von Dolmetschenden in interkulturellen Kontexten in
den Studierenden anzustoBen (vgl. Torrella Gutiérrez & Vigier-Moreno 2023:191).

Merlino (2009) arbeitet im Rahmen der in Kapitel 2.2. beschriebenen Studie ausfiihrlich
eine weitere Rolle heraus, die durch die Dolmetscherlnnen eingenommen wird, und zwar jene
des/r  KonfliktmanagerIn. Die Autorin  spricht dabei von  Strategien zur
Konfliktschlichtung/Konfliktvermeidung, die im Zuge einer Dialogdolmetschung notwendig
sind. Sie geht darauf ein, dass im Rahmen dieser Art der translatorischen Handlung ein
Verhaltenswechsel vorkommen kann und die Wahrscheinlichkeit, dass es zu
konfliktauslésenden AuBerungen kommt, héher ist als bei monolingualen Verhandlungen mit
nur zwei Gespriachsteilnehmerlnnen, die ohne Dolmetscherln stattfinden (vgl. 2009:235).

Zu den traditionellen Konzepten der Neutralitdt und Unsichtbarkeit kommt noch das
Unparteilichkeitsprinzip hinzu, welches ebenfalls der beschriebenen Mediationsrolle der
Dolmetschenden entgegenstehen konnte. Vor allem Dolmetscherlnnen, die nicht freiberuflich
titig sind, sondern in einem Betrieb angestellt sind, in welchem sie den Anforderungen der
Arbeitgeberlnnen folgen missen (vgl. Kalina 2015:78) konnen de facto dem
Unparteilichkeitsprinzip nicht folgen, da sie in eine Art von identifikatorischer Position geraten,
eine Form von sympathie- oder interessengeleiteter Beteiligung/Teilhabe, indem sie
beispielsweise eher den Interessen des/r Arbeitgebers/Arbeitgeberin folgen als jenen der dritten
Gesprichspartei. Auch Knapp & Knapp-Potthoff beschreiben diese Parteilichkeit, die darauf

zuriickzufiithren sein kann, dass der/die Dolmetschende bzw. der/die Sprachmittlerln

in einer der Sprachen der primiren Kommunikationspartner nativ ist und dadurch in dieser Sprache und
dem ihr zugehorigen kulturellen Wissen kompetenter ist und eventuell auch eine groflere Affinitit zu
seinem Landsmann hat, daB3 er[/sie] sich gegeniiber demjenigen[/derjenigen], der ihn[/sie] als Mittler[In]
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engagiert (und u.U. auch bezahlt) hat, besonders verpflichtet fiihlt oder daB er[/sie] in einer
asymmetrischen Kommunikationssituation je nach seiner[/ihrer] ethischen Einstellung fiir den[/die]
Schwicher[e/n] oder den Stérker[e/n] Partei ergreift. (Knapp & Knapp-Potthoff 1985:453)

Der Gedanke der Fluiditit der Rolle von Dolmetschenden, die in Kapitel 2.2. in Anlehnung an
Knapp & Knapp-Potthoft dargestellt wurde, wird auch von Kalina in ihrem 2015 erschienenen
Artikel ausgedriickt, da sie davon ausgeht, dass die Rolle von TranslatorInnen nicht aus nur
zwel Extremen bestehen kann: der Maschinen-dhnliche Transfer von Worten einerseits und
Dolmetschende als aktive Teilnehmende und kulturelle MediatorInnen. Stattdessen ist sie der
Meinung, dass in jeder Dolmetschhandlung ein gewisser Teil an kultureller Mediation
vorhanden ist, sogar im Bereich des Konferenzdolmetschens (vgl. Kalina 2015:79).

Im Zusammenhang mit der Rolle des Dolmetschenden in einer solchen
»asymmetrischen Kommunikationssituation® (Knapp & Knapp-Potthoff 1985:453) ist das
Konzept des Designated Interpreting ein interessantes Beispiel, welches auch auf den
Wirtschaftsbereich Anwendung finden konnte. Dieses findet seine Wurzeln im
Gebérdensprachdolmetschen. Ein ,.designated interpreter* ist ein/e Dolmetschende, der/die
eine enge berufliche Partnerschaft mit einer gehorlosen, bzw. schwerhdrigen Fachperson
eingeht, im Sinne eines aktiven und dynamischen Partizipierenden (vgl. Hauser et al. 2008:5).
Es handelt sich um ein Phdnomen, welches in erster Linie von Hauser et al. (2008) im Werk
Deaf Professionals and Designated Interpreters analysiert wird. Die Autorlnnen bieten einen
umfangreichen Einblick in die Breite der Welt der Dolmetschdienstleistungen. Beziiglich der
Rolle von Dolmetschenden sind hier gerade die Partnerschaften, die zwischen gehorlosen
Fachleuten und DolmetscherInnen entstehen, ein Bereich, der eine Quelle der Analyse darstellt:
Erforscht werden u.a. Themen wie Vertrauen und Engagement fiir eine erfolgreiche
Partnerschaft, Teamarbeit mit einem festgelegten und einem nicht festgelegten Dolmetscher/in,
das Uberwinden bestimmter Einstellungen und Stereotypen, die Bedeutung von
berufsbezogenen Veranstaltungen sowie Geschlechtsunterschiede und die Rolle des
Dolmetschers in der akademischen Welt. Die Autorlnnen zeigen auf, dass im Falle des
Designated Interpreting eine Einarbeitungsphase notwendig ist, die individuell unterschiedlich
ausfillt und dazu dient, ein moglichst vollstdndiges, umfangreiches Verstidndnis der Rolle der/s
Gehorlosen, seines/ihres Arbeitsplatzes sowie der Kolleglnnen und der Kundlnnen oder
Lieferantlnnen, der Arbeitskultur und der verwendeten Fachsprache zu erreichen (vgl. ebd.).
Diese Figur ist nicht als AuBlenstehende zu verstehen sondern als Teil des professionellen
Teams; die beschriebene Partnerschaft erweist sich als ein Mikroteam (2 Personen) innerhalb

eines Makroteams (vgl. Hauser et al. 2008:6). Es handelt sich in der Regel um andauernde
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Partnerschaften, vor allem da der Aufbau einer solchen Bezichung Zeit benétigt, um in
offiziellen sowie weniger offiziellen Umgebungen (lockere, soziale Unterhaltungen zwischen
Kolleglnnen innerhalb des Unternehmens sind ebenfalls von Bedeutung) kommunikativ prasent
sein zu konnen. Dies erfordert einen stetigen Austausch zur Verbesserung der Kommunikation
und des gegenseitigen Verstidndnisses (vgl. Hauser et al 2008:9).

Mit dem Role-Space-Modell wird eine weitere Auffassung von Dolmetschrollen
beschrieben, welches seinen Ursprung ebenfalls im Gebiardensprachdolmetschen bzw. im
Kommunaldolmetschen findet. Es wurde von Llewellyn-Jones und Lee im Jahr 2014 entwickelt
und besagt, dass Dolmetschende sich stetig an die stark dynamische Umgebung, in der sie sich
befinden, anpassen (2014: 10). Die Autoren gehen davon aus, dass es zu einer Beschriankung
der Dolmetscherrolle kommt und deren Definition daher oftmals zu ,.eng® gefasst ist, da
Ethikkodizes ein solches Konzept der Anpassung an die Umgebung nicht vorsehen (Llewellyn-
Jones & Lee 2014:24). Es ist in diesem Fall nicht verwunderlich, dass Dolmetschende gegen
die Prinzipien der Ethikkodizes verstoBen, um die Kommunikation weiterhin zu ermdglichen.
Das entwickelte Role-Space-Modell ersetzt daher die Bestimmung der Dolmetschrolle durch
Regeln mit der Bestimmung der Dolmetschrolle durch das Role-Space, um die dynamische
Beschaftenheit der Rolle darin abzubilden. Das Role-Space besteht aus drei Achsen: erstens aus
der X-Achse ,participant/conversational alignment”, zweitens der Y-Achse ,,interaction
management® und drittens aus der Z-Achse ,,presentation of self* (Llewellyn-Jones & Lee
2014:10). Dolmetschende bewegen sich nach diesem Deutungsmodell im Laufe der Interaktion

dynamisch innerhalb eines dreidimensionalen Raums.

2.3.3. Turn-Taking

Beim Dialogdolmetschen beschrinkt sich die Dolmetschleistung nicht lediglich auf den
Transfer eines Ausgangstextes in einer Sprache in den Zieltext in eine andere Sprache. Die
Dolmetscherlnnen iibernehmen jeden zweiten sog. Turn (damit ist der Sprecherwechsel
gemeint) in der Gesprachsfiihrung, da der Umfang des Gesagten im Gedéchtnis nur begrenzt
abrufbar sein kann (vgl. Wadensjo 1998:234). Durch diese Aufgabe der Gespréichsfiithrung oder
Diskursorganisation, die dem/r Dolmetscherln erteilt wird, folgt der Gespriachsfluss einer
bestimmten Struktur. Dies beinhaltet vor allem auch Pausen, die von den nicht dolmetschenden
Teilnehmerlnnen als  Reflektierzeit genutzt werden kann, sodass sich die

Kommunikationssituation von einem herkdmmlichen Verhandlungsgespriach deutlich
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unterscheidet. Einerseits haben Wirtschaftsdolmetscherlnnen also einen indirekten Einfluss auf
das Gesprdch, da sie die Struktur des Gespréachs bestimmen, da ihr 7urn nicht libersprungen
werden kann. Andererseits ist anzumerken, dass Dolmetschende im Wirtschaftssektor aktiver
Teil der Kommunikation sind und zur Intensivierung des Inhalts des Gesagten im
Verhandlungsgesprich beitragen (welches gleichzeitig eine Verhandlung iiber den Verlauf der
Interaktion ist, denn nur wenn Verstindnis auf beiden Seiten herrscht, kann das Gesprich
fortfahren) indem sie beispielsweise Problemstellungen mit den Teilnehmenden aushandeln
(vgl. Gagliardi & Fortunato 2014:132). Dadurch besteht auch ein direkter Einfluss auf die
Unterhaltung, sei es tiber Kldrungsanfragen, bzw. gezielte Ergdnzungen, um kulturelle Liicken
zwischen den Hauptteilnehmerlnnen zu {iberbriicken (vgl. ebd.). Wie bereits im vorherigen
Unterkapitel angemerkt, kommen auch Gavioli & Maxwell in ihrer Studie (2007) zu dem
Schluss, dass die Dolmetschenden neben der Dolmetschung selbst in starkem Mal} mit der
Koordination des Gesprachsverlaufs zu tun haben und aktiv in die Gespréchssituation
eingreifen, aber auch die Gespriachsbeziechungen zwischen den wichtigsten Teilnehmenden
intensivieren, indem sie Informationen beifiigen, Koordinationsfunktionen ausiiben oder

moglicherweise konfliktauslosende Gespréchsbeitrige abmildern:

Some of the extracts analysed in this chapter show how the interpreter engages in the coordinating work
described by Wadensjo, but as we have also seen that only a part of the interpreter’s involvement in
interpreter-mediated business interaction can be accounted for in these terms. In our data we have seen
that interpreters engage in the complex activity of promoting relations between principal participants, by
providing information, helping with arrangements, and mitigating potentially troublesome talk. They also
initiate talk of their own. (Gavioli & Maxwell 2007:175f.)

Roy (2000) teilt die beschriebenen Aktivititen der Diskursorganisation in vier Kategorien ein:
,regular turns, turns around pauses and lag, overlapping turns, and turns initiated by the
Interpreter. (Roy 2000:68) Fiir das Wirtschaftsdolmetschen sind die overlapping turns,
besonders relevant. Bei Geschiftsverhandlungen ist es iiblich, dass mehr als ein/e
ReprésentantIn pro Unternehmen teilnehmen, je nach Geschéftsstrategie, Unternehmensgrofie
und Aufbau des Projektteams. Dies erhoht die Wahrscheinlichkeit, dass die Teilnehmenden
durcheinander sprechen und nicht der klassischen, oder reguldren Diskursorganisation folgen,
welche vorsieht, dass Dolmetschende jeden zweiten Turn iibernehmen. In diesen
Konstellationen ist es flir die Verhandlungsdolmetscherlnnen eine mit zunehmender
Teilnehmerzahl steigende Herausforderung, alle Aussagen zu dolmetschen und oftmals
mochten die Teilnehmenden desselben Unternehmens gar nicht, dass kurze Besprechungen
zwischen KollegInnen iiberhaupt gedolmetscht werden (Takimoto & Koshiba 2010: 20ff.). Roy

beschreibt in diesem Zusammenhang vier Verfahren, wie mit solchen Vorkommnissen sich
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iiberschneidender Aussagen umgegangen werden kann (vgl. Roy 2000:85): die erste
Moglichkeit ist, die sprechenden Gesprichsteilnehmerlnnen (es kann eine Person sein, die
spricht, sowie auch mehrere) zu unterbrechen und die/den nichste/n SprecherIn auswéhlen. Die
zweite Moglichkeit, die Roy beschreibt ist, die eine Seite voriibergehend auszublenden und den
Inhalt im Gedéchtnis zu behalten, um im Anschluss das Gesagte der ersten Seite wiederzugeben
und sofort danach das Gesagte der zweiten Seite zu dolmetschen. Die dritte Moglichkeit ist, die
Uberschneidung vollkommen zu ignorieren und die vierte Moglichkeit fiir die
VerhandlungsdolmetscherInnen ist, die Uberschneidungen kurzfristig zu ignorieren und nach
Abschluss der Dolmetschung der ersten Seite auf die zweite Seite hinzuweisen bzw. darauf
hinzuweisen, dass ein Beitragsversuch unternommen wurde. Auch wenn ein/e Sprecherln zu
schnell und ohne Pausen spricht bzw. zu lange Pausen macht kann dies die Dolmetschleistung
beeintrachtigen. Takimoto und Koshiba zeigen in diesem Zusammenhang, dass Dolmetschende
durchaus Redebeitrige auslassen, die als ,,nicht wichtig® empfunden werden (vgl. 2010:21).
Zudem ergeben sich zusitzliche Herausforderungen, wenn einige Gesprichsteilnehmerlnnen
dieselbe Sprache sprechen und keine Zeit zum Dolmetschen ihrer Beitrdge lassen bzw. eine

Dolmetschung dieser Redebeitrage ihrerseits nicht erwiinscht ist (vgl. 2010:20).

2.3.4. Terminologische Vorbereitung

Die terminologische Vorbereitung auf einen Dolmetscheinsatz ist fiir jeglichen Modus und
jegliches Setting von hochster Bedeutsamkeit, da diese die Basis fiir die
Terminologiekompetenz in beiden Arbeitssprachen darstellt (vgl. Galgliardi & Fortunato
2014:133) und eine Voraussetzung fiir eine erfolgreiche Leistung seitens der Dolmetscherlnnen
ist. Diese terminologische Kompetenz wird von den Gespréachspartnerlnnen, die an einer
wirtschaftlichen Verhandlung teilnehmen auch von den Dolmetschenden erwartet, welche sich
dieser Erwartungshaltung bewusst sind (vgl. Gagliardi & Fortunato 2014:135). Demgegeniiber
steht jedoch die Meinung mancher Arbeitgeberlnnen, die der Meinung sind, dass das Teilen von
Informationen zum Dolmetscheinsatz, die auch fiir die terminologische Vorbereitung hilfreich
sein konnte, nicht notwendig sei (vgl. Ko 1996: 118). Der Grund dafiir ist, dass in der Wirtschaft
oft sensible Daten vorliegen, die ungern mit weiteren, nicht vollkommen eingeweihten
Personen geteilt werden (vgl. ebd.).

Gagliardi & Fortunato arbeiten in ihrer Studie heraus, dass nicht-professionelle
Dolmetschende, obwohl das Gegenteil erwartet werden konnte, durchaus eine vollstindige
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Dolmetschung leisten kdnnen und iiber keine terminologischen Liicken verfiigen, indem sie
Strategien einsetzen, die auch von professionellen Dolmetschenden genutzt werden. Auch
setzen sie Paraphrasen und gezielte Nachfragen ein, um terminologische Liicken zu
kompensieren (vgl. 2014:139f.). Die Autorinnen fiihren diesen Gedanken auch noch weiter aus,
indem sie feststellen, dass die begrenzte Kenntnis des Bereichs, dem die Dolmetschung
gewidmet ist, das eigentliche Problem darstellt, und gegebenenfalls — abhdngig vom jeweiligen
Kenntnisniveau - zu den terminologischen Liicken fiihrt, von denen auch ausgebildete
Dolmetscherlnnen betroffen sein konnen (vgl. ebd.). Daher bevorzugen Unternehmerlnnen
oftmals die Einbindung von mehrsprachigen Mitarbeitenden anstelle von professionellen
Dolmetschenden, ohne zu beachten, dass sprachliche Kompetenz allein noch keine
Erfolgsgarantie in interkulturellen Verhandlungen ist (vgl. Gagliardi & Fortunato 2014:140).
Wenn der Blick von der reinen Terminologie auf die Vorbereitung an sich im weiteren
Sinne gerichtet wird, ist auch das Konzept des Cultural Background (Zheng & Xiang 2014),
auch abgekiirzt CBK, ein spannender, fiir das Wirtschaftsdolmetschen relevanter Aspekt. Die
von Zheng und Xiang durchgefiihrte Studie thematisiert die Dolmetschung metaphorischer
Ausdriicke. Dabei geht es um die linguistische Ebene dieser Metaphern und nicht um die
konzeptuelle Ebene. Die Autorin und der Autor stiitzen sich auf eine Reihe von
sprachiibergreifenden Studien zum Thema des kulturellen Hintergrunds und wenden diese auf
das Vom-Blatt-Dolmetschen in der Sprachkombination Englisch-Chinesisch an (vgl. 2014:3).
Dabei konzentrieren sie sich auf die Analyse der Auswirkungen des CBK auf Translationszeit,
die Translationsqualitit und die verwendeten Translationsstrategien. Fiir diese Studie wurden
68 Studierende gegen Ende des englischsprachigen Philologie-, bzw. Literaturstudiums, das
auch Dolmetschkurse beinhaltete, an einer chinesischen Universitit eingebunden (vgl. 2014:5).
Alle Probandlnnen waren chinesische Muttersprachlerlnnen und hatten Englisch als
Zweitsprache. Zheng und Xiang fiihrten ein Experiment mit diesen ausgewéhlten ProbandInnen
durch, bei welchem ein Ausschnitt aus Bill Clintons Abschiedsrede im Jahr 2001 vom Blatt
gedolmetscht wurde. Der Ausgangstext enthielt insgesamt zehn Metaphern. Die Daten wurden
tiber Aufzeichnungen der Dolmetschungen, Transkriptionen und Interviews mit den
ProbandInnen erhoben (vgl. ebd.). Durch die Ergebnisse des Experiments zeigen der Autor und
die Autorin, dass der kulturelle Hintergrund (CBK) die kognitive Belastung metaphorischer
Ausdriicke verringert und Ubersetzungszeit wie Ubersetzungsqualitit verbessert. Dies
bedeutet, dass auch die Auseinandersetzung mit dem Cultural Background und vertiefte

Kenntnisse desselben einen Vorteil fiir die Translationstétigkeit darstellen.
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Eine interessante Studie, die hier im Rahmen der Translationswissenschaft der non-
professional-Tétigkeit im Terminologiemanagement anzufiihren ist, ist die von Albuquerque
und Costa. Die Autorinnen analysieren zwar schriftliche Translation in KMU seitens nicht-
professioneller Ubersetzerlnnen, doch erweisen sich die Ergebnisse als potenziell wichtig fiir
andere Formen der Translation durch Laiendolmetscherlnnen. Sie zeigten, dass Unternehmen
oft als géngige Strategie Arbeitskréfte einstellen, die iiber Fremdsprachenkenntnisse verfiigen,
um auf externe Translationsdienstleistungen verzichten zu konnen und diese Tatigkeiten in-
house abzuwickeln (vgl. Albuquerque & Costa 2018:151). Die Ergebnisse der Untersuchungen
zeigen, dass LaieniibersetzerInnen in diesem Setting hauptsidchlich ohne konkrete Methoden,
technologiegestiitzte Tools auller Google Translator und anderen Internetquellen oder ein selbst
erstelltes, ausgedrucktes Glossar agieren (vgl. Albuquerque & Costa 2018:153). Die groBten
Schwierigkeiten, die von den Autorinnen herausgearbeitet wurden, bezogen sich auf die Ebene
der Terminologie und Sprachkenntnisse und die Teilnehmenden beschrieben, dass zur
Verbesserung der eigenen Ubersetzungstitigkeit mehr Terminologiekenntnisse notwendig seien

sowie mehr technologische Ressourcen fiir das Terminologiemanagement (vgl.ebd.).

2.3.5. Physisches Setting

Das physische Setting kann beim Wirtschaftsdolmetschen unterschiedlichste Formen
annehmen und kann sich in verschiedensten Umgebungen manifestieren. Dazu gehodren
formalere Settings wie Biiro- bzw. Besprechungsrdume, mit Tischen sowie Stiihlen, die ruhig
und privat sind, also ideale Bedingungen fiir das zu dolmetschende Gesprich darstellen. Neben
diesem klassischen Szenario gibt es jedoch eine Reihe an Umgebungen, die potenzielle
Auswirkungen auf die Dolmetschung haben, sowie diese sogar erschweren konnen und daher
als Herausforderung angesehen werden konnen.

Die Leistung der Wirtschaftsdolmetscherlnnen konnten durch Lé&rm, schlechte
Lichtverhéltnisse oder unvorhergesehene Ablenkungen beeintrachtigt werden. Ein Beispiel fiir
ein herausforderndes Dolmetschsetting in der Wirtschaft sind Geschéftsverhandlungen im
Rahmen von Fachmessen. Hier gibt es zwar oftmals, je nach Veranstaltungsort, die Mdglichkeit
Besprechungsraume anzumieten, jedoch sind Verhandlungsgesprache oder
Kennenlerngespriche auf dem Messestand der/s AuftraggeberIn bzw. der/s KundIn eine
beliebte Form des Austauschs. Egal in welchem Sektor die Veranstaltung angesiedelt ist, ist
eine Messe in der Regel durch einen sehr hohen Gerduschpegel charakterisiert. Grade im

Industrie- oder im Bausektor sind oft Maschinen ausgestellt, die zum Vorzeigen in Echtzeit in
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Betrieb genommen werden und zur Lautstirke beitragen. Noch dazu finden die Gespriache
normalerweise im Stehen statt, je nachdem wie grof3 und wie ausgebaut der Messestand ist, was
fiir die Dolmetschenden bedeutet, dass sie eventuell im Stehen notieren miissen. Aus denselben
Griinden konnen auch beim Setting der Unternehmensbesichtigung Storfaktoren die
Dolmetschung beintrichtigen. Grade was Unternehmen in der produzierenden Industrie,
betrifft, ist es liblich, mit denjenigen Personen, die von auflen fiir das Meeting anreisen, die
Produktion zu besichtigen. Ahnlich wie bei Fachmessen ist in der Produktionsabteilung der
Gerauschpegel oft sehr hoch und die Redebeitrdge der Kommunikationsteilnehmenden sind
oftmals sehr fachlich charakterisiert, da der Maschinenpark beschrieben wird oder technische
Fragen zur Produktion gestellt werden.

Businessmeetings konnen auch in einem Restaurant oder einem Lokal stattfinden, im
Rahmen eines Mittagessens, eines Abendessens bzw. eines Aperif, da in Italien Verhandlungen
gerne in einem informaleren Umfeld abgehalten werden und so oftmals beim Essen stattfinden.
Auch dieses Setting konnte sich fiir Dolmetschende aus den oben genannten Griinden als eine
Herausforderung darstellen, zu der noch der Aspekt eines moglichen Zeitdrucks hinzukommt.
Es konnten zeitliche Probleme entstehen, wenn die TeilnehmerInnen der Verhandlung anderen
Verpflichtungen nachgehen miissen, sprich, im Anschluss ein weiteres Meeting vereinbart
haben. Grade wenn die Verhandlungsteilnehmenden wenig Erfahrung mit gedolmetschten
Gespriachen haben, konnte die Dauer des Meetings mit jener eines nicht gedolmetschten
Meetings gleichgesetzt werden, ohne die Zeit der Dolmetschung einzukalkulieren. Auch die
Zeit fiir das Essen selbst geht von der verfiigbaren Gespriachs- und Dolmetschzeit ab und kann
daher weiteren Zeitdruck verursachen.

Wenn die Anreise fiir ein physisches Treffen nicht moglich ist, kann kommt es haufig
vor, dass Videokonferenzen organisiert werden, die dadurch eine beliebte Form der Abwicklung
von Verhandlungen darstellen. Die Herausforderungen, die dieses Setting begleiten, wurden

bereits in Kapitel 1.3.2. beschrieben.

2.3.6. Ausdauer und Auftreten

Zwei wichtige Aspekte in Bezug auf das Wirtschaftsdolmetschen sind auch das physische
Auftreten der Dolmetschenden sowie deren Ausdauer. Da Dolmetschende oft als Teil des
Verhandlungsteams gesehen werden, haben AuftraggeberInnen bestimmte Anforderungen auch

in Bezug auf das Auftreten, welches das Image des Unternehmens widerspiegeln kann bzw. soll
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(vgl. Karanasiou 2017:189). Das &uBere Auftreten zeigt den Grad an Respekt, welcher der
Verhandlung und den Auftraggeberlnnen selbst geschenkt wird. Dies stellt eine potenzielle
Herausforderung dar, wenn der Kleidungsstil als nicht angemessen erachtet wird (vgl. ebd.) und
aufgrund der Fixierung auf auBerhalb der Dolmetschleistung liegende Merkmale konnte sogar
der Grad an Professionalitdt der Dolmetschenden in Frage gestellt werden.

Was die Ausdauer angeht, so ist es entsprechend relevant, ob das Verhandlungsteam aus
mehreren dolmetschenden Personen bestehen oder nicht; in der Regel wird aber nur ein/e
Dolmetscherln beauftragt. Oftmals hat dies mit Kostenersparnisgriinden zu tun, sodass der/die
Dolmetschende nicht abgelost werden kann und fiir eine unabsehbare Zeit — denn die
Arbeitszeiten sind nicht genau festgelegt (vgl. Karanasiou 2017:10) — am Stiick aktiv sein muss.
Gerade die Ausdauer ist ein Aspekt, welcher trainiert werden muss, und dies kdnnte potenziell
fiir Laiendolmetschende eine groBere Hiirde darstellen als fiir ausgebildete Dolmetschende, die
diesbeziiglich eine bessere Vorbereitung und mehr Ubung haben. Um die Bedeutung dieses
Punktes in der Praxis zu unterstreichen, mochte ich ein kleines Beispiel aus meiner eigenen
Berufserfahrung einbringen, da ich im Rahmen einer Dienstreise mit einem Kunden circa 5
Stunden ohne Unterbrechung, konsekutiv und alleine, ohne Ablésung, dolmetschte. Dieser
Einsatz war vertraglich zwischen dem Kunden und meinem Arbeitgeber vereinbart, wobei nach
erbrachter Leistung die Arbeitsstunden abgerechnet wurden. Dies inkludierte, da eine der
Gespréchsparteien iliber keinerlei Englischkenntnisse verfligte, weder im Sprechen noch im
Zuhoren, informelle Gesprache bei Ankunft im Firmensitz, eine Besichtigung des Biiros sowie
der Produktion, eine Verhandlung zwischen dem Distributor und dem herstellenden Kunden

sowie eine Autofahrt zu einem Restaurant und ein Mittagessen.

2.4. Zusammenfassung

Im Rahmen dieses zweiten Kapitels wurde das Thema des Dolmetschens in der Wirtschaft
theoretisch dargestellt. Zu Beginn wurden im ersten Unterkapitel die Spezifika dieses Feldes
skizziert und das Potenzial beschrieben, welches die ndhere Betrachtung des
Wirtschaftsdolmetschens in sich birgt, wenn dieses als eigenstindige Unterdisziplin anerkannt
wird. Dabei wurden eine Reihe von Studien zum Business Interpreting beschrieben, die sich
auf unterschiedliche Aspekte des Dolmetschens konzentrieren, darunter geschlechtsspezifische
Aspekte, aber auch die Problematik des Einstiegs in den Arbeitsmarkt, der Faktor Subjektivitit,
Fragen von Konfliktvermeidung und Professionalisierung. Im Kapitel 2.2 wurde anschlieSend

das Laiendolmetschen beschrieben, das oft Anwendung in der Wirtschaft findet. Dabei wurden
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zuerst die Begrifflichkeiten und die Entwicklung dieser Form des Dolmetschens iiber die Jahre
dargelegt, um dann die Forschungslandschaft des non-professional Business Interpreting zu
beschreiben. Das dritte Unterkapitel beschiftigt sich mit den Herausforderungen, die
professionelle und nicht-professionelle Dolmetschende in der Wirtschaft bewiltigen miissen.
Dabei werden fiinf Herausforderungen identifiziert, die professionelle und nicht-professionelle
Dolmetschende in der Wirtschaft bewiltigen miissen. Als erstes wurde die Rolle von
Wirtschaftsdolmetschenden unter Betrachtung des Sichtbarkeitsproblems, der ethischen
Dilemmata sowie Ansdtzen wie dem Designated Interpreting und dem Role-Space-Modell
beschrieben. Das Turn-Taking und dessen Management wurde als zweite Herausforderung
préasentiert, um dann als drittes auf die terminologische Vorbereitung bzw. die Strategien zur
Uberbriickung terminologischer Liicken einzugehen. Viertens ging es um die physischen
Settings, die im Wirtschaftsbereich neben Biirordumen regelméBig fiir Dolmetschende zu
Schwierigkeiten fithren konnen, aufgrund von &uferen Storfaktoren wie u.a. Larm. Als letzte
Herausforderung wurden die Aspekte der Ausdauer und des Auftretens thematisiert, da im
Wirtschaftssektor die Arbeitszeiten oft nicht klar festgelegt sind und die physische Erscheinung

der DolmetscherInnen einen grofen Einfluss auf die Bewertung der Leistung haben kann.
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3. Methodischer Zugang: Datenerhebung und Datenauswertung

Ziel dieser Masterarbeit ist es, einen wenig erforschten Teilbereich der
Translationswissenschaft ndher zu analysieren und den personlichen Zugang zu einem
Unternehmen zu nutzen, um weitere Einblicke in die Praxis zu erhalten. In den ersten Kapiteln
wurde ein Uberblick iiber bereits geformte Erkenntnisse dargestellt und das folgende Kapitel
dient der Untersuchung der in diesem Unternechmen gegenwdrtig praktizierten
Dolmetschpraxis, um so eine Ubersicht der Wahrnehmung der eigenen Rollen der befragten
Laiendolmetscherlnnen zu erhalten. Aus diesem Forschungsinteresse ergibt sich die
Forschungsfrage: Wie ist die Selbstwahrnehmung der LaiendolmetscherInnen in der Wirtschaft
und inwiefern ermdglichen diese eine zielfithrende Kommunikation in B2B-Gespréichen?

Im Folgenden wird das Forschungssubjekt und die ausgewihlte Methodik zur Beantwortung

dieser Forschungsfrage vorgestellt.

3.1.  Forschungssubjekt: AHK Italien

Zur genaueren Definition, bzw. zur deutlicheren Eingrenzung des exakten Wirtschaftsbereichs,
wird nun ndher auf das Unternehmen eingegangen werden, welches Subjekt dieser
wissenschaftlichen Arbeit ist, und zwar die AHK Italien, die deutsch-italienische
Handelskammer mit Sitz in Mailand. Zusammen mit ithren beiden Tochtergesellschaften,
DEinternational Italia Srl und Dual.Concept Srl, tibernimmt die AHK Italien seit dem
Griindungsjahr 1921 die Aufgabe der offiziellen Vertretung der deutschen Wirtschaft in Italien,
im Auftrag des Bundesministeriums fiir Wirtschaft und Klimaschutz (BMWK). Die AHK
Italien gehdért zu einem  international  titigen  Netzwerk  von  deutschen
Auslandshandelskammern (AHK), welche mit 150 Standorten in 93 Lindern préisent sind und
genau wie die 79 deutschen IHKSs, die Industrie- und Handelskammern, zum Dachunternehmen
der Deutschen Industrie- und Handelskammer (DIHK) gehoren. Fiir die in dieser Masterarbeit
durchgefithrte empirische Studie wird der Fokus auf die Angestellten der
Dienstleistungsgesellschaft DEinternational Italia Srl gelegt, welche u.a. ein breites Spektrum
an Services fiir den Internationalisierungsprozess italienischer und deutscher KMU, aber auch
GroBunternehmen durchfiihren. So bietet die AHK Italien iiber die knapp 80 Mitarbeitenden
(die fast alle neben Italienisch auch verhandlungssicher Deutsch sprechen) Unternehmen
verschiedenster GroBlen malgeschneiderte Losungen fiir den Markteintritt bzw. die

Marktkonsolidierung im jeweils ,,fremden” Land. Zum breit geficherten Portfolio gehoren
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Dienstleistungen zum Verpackungsmanagement, Beratung im Bereich Recht & Steuern,
Investitionsprojekte zu Mergers & Acquisitions bzw. Finanz- und Lohnbuchhaltung, sowie
verschiedene Losungen im Bereich Vertriebsunterstiitzung. Diese Aufgaben werden auf fiinf
unterschiedlich grofle Teams aufgeteilt, wobei das fiir diese Untersuchung relevante Team
Market & Business Development mit 13 Mitarbeitenden (Stand 2024) das groBte ist. Dieses
Team, auch kurz MBD genannt, flihrt fiir die Kunden Marktrecherchen, Lieferantensuchen,
Vertriebspartnervermittlungen, Endkundenakquise und weitere individuelle Dienstleistungen,
welche standardmifBig eine Laufzeit von circa drei bis sechs Monaten haben, durch. Ein
weiterer Tétigkeitsbereich des genannten Teams ist die Durchfiihrung von GroBprojekten, die
sowohl vom BMWK als auch von anderen, auf Landesebene agierenden Institutionen,
finanziert werden. Dies bedeutet konkret, dass die Mitarbeitenden des Teams Market &
Business Development sich um die Organisation von Delegationsreisen kiimmert, an welchen
deutsche, in einem ausgewihlten Sektor titige KMU, bzw. Unternechmen eines bestimmten
Bundeslandes, teilnehmen, um das Potential des italienischen Marktes auszuloten.

Im Rahmen dieser individuell auf die KundInnen zugeschnittenen Projekte, aber auch
wihrend der finanzierten GroBprojekte, werden Kontakte mit potenziellen Partnerfirmen in
Deutschland und Italien gekniipft und oftmals Kennenlerngespriche zwischen den KundInnen
der AHK und den potenziellen Vertriebspartnern im B2B-Format, also Business-to-business,
organisiert. An einem solchen ersten Meeting nehmen also Vertreterlnnen von zwei
verschiedenen Firmen statt, die Interesse an einer moglichen Zusammenarbeit gedufert haben,
sowie das Personal der AHK Italien. Diese Dienstleistungen beinhalten auch eine vertraglich
festgehaltene Klausel zur ,sprachlichen Unterstiitzung”, sodass die mehrsprachigen
Mitarbeiterlnnen nicht nur als Moderatorlnnen am Gesprich teilnehmen, sondern
gegebenenfalls als Mediatorlnnen bzw. informelle Dolmetscherlnnen. Dies unterscheidet sich
von den zwei von Cho definierten Dolmetschrollen, deren Studie in Kapitel 2.1. erortert wurde,
da es sich weder um Kurzeitauftrage von bis zu zwei Wochen fiir freiberuflich Tatige noch um
Unternehmensdolmetscherlnnen handelt (vgl. Cho 2022:20). In diesem Zusammenhang kénnte
also angenommen werden, dass die AHK-MitarbeiterInnen eher in der Richtung einer/s
Designated Interpreter im Sinne von Hauser et al., beschrieben in Kapitel 2.3.1., agieren, da
eine Beziehung aufgebaut wird und die Dolmetscherlnnen diese mit jedem Einsatz und jedem
Kundenkontakt vertiefen bzw. bestirken. Andererseits wird die Zusammenarbeit zwischen den

Mitarbeitenden der AHK Italien und den KundInnen nie so intensiv und tiefgriindig sein, wie
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die  Bezichung von  Dolmetschenden und  Fachleuten im  Bereich  des
Gebidrdensprachdolmetschen, weil die Notwendigkeit nicht dieselbe ist.

Die Textart ,,Kennenlerngesprach* hat im Sinne der AHK Italien in der Regel immer
denselben Ablauf, bzw. werden von der den Mitarbeitenden bestimmte Rahmenempfehlungen
im Voraus an die KundInnen kommuniziert: ein Kennenlerngesprach mit einem potenziellen
Vertriebspartner/Endkunden beginnt AHK Italien mit ein paar einleitenden Worten und im
Anschluss wird das Wort dem/r KundIn erteilt fiir eine kurze Prisentation, gefolgt von der
Prasentation des/r dritten Gesprichsteilnehmerln. Dabei geht es lediglich darum,
Erstinformationen wie Namen und Position, bzw. Background zu teilen. Den Dolmetschenden
liegen diese Informationen bereits vor, da sie sich um alle Projektaktivititen kiimmern und alle
KandidatInnen als pot. Vertriebspartner prisentieren, sowie die Kommunikation vor dem ersten
Meeting mit beiden Seiten fithren. Im Anschluss an die Vorstellungsrunde aller teilnehmenden
Personen folgen kurze Firmenprisentationen, die ca. 10-15 Minuten dauern sollten, um dann
geniigend Raum fiir Fragen und Antworten zu lassen. Als Beispielsfragen an potenzielle
Handelsvertreter oder Distributoren: Wie sieht ein typischer Arbeitstag aus; wie ist die
Herangehensweise an die Klientel; werden Kunden personlich besucht; wie sehen typische
Vertrige mit den bereits vertretenen Firmen aus, etc.

Im Hinblick auf Gespriche, die mit Dolmetschung erfolgen, werden die
GesprichspartnerInnen gebeten sich nicht von einem Konferenzraum zuzuschalten (oft nehmen
auf KundInnenseite mehr als eine Person teil), sondern es wird empfohlen, sich von
individuellen Computern einzuwihlen, inklusive Headset bzw. Kopthorer, um die bestmogliche
Akustik zu gewihrleisten und Nebengerdusche zu minimieren. Die Dolmetschungen kénnen in
unterschiedlichen Settings stattfinden. Ublicherweise ist das Setting wie bereits erwihnt eine
Videokonferenz iiber Microsoft Teams oder Zoom, bzw. Google Meet oder ein physisches
Treffen in einem klassischen Meetingraum oder einem Konferenzsaal, wobei letzteres weniger
oft der Fall ist. Dies ist nicht unbedingt von der verkauften Dienstleistung, sondern es hdngt
von den spezifischen Anfragen der Kundlnnen ab.

Ein interessanter Aspekt, welcher zur Analyse beitragen soll, ist das Vorliegen eines
Ethikkodex der AHK Italien, welcher 18 Seiten umfasst und in italienischer Sprache verfasst
wurde. Sowohl die Mitarbeiterlnnen als auch die Kundlnnen verpflichten sich iiber den
Vertragsabschluss mit der AHK Italien u.a. die folgenden 9 Prinzipien einzuhalten: Respekt der
Person und Unparteilichkeit, Rechenschaftspflicht und Einhaltung der Gesetze, Fairness und

Loyalitdt, Transparenz, Schutz der Privatsphire und Vertraulichkeit, Vorrang des
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Gesundheitsschutzes der ArbeitnehmerInnen, fairer Wettbewerb, dkologische Nachhaltigkeit,
Einhaltung der Vorschriften zur Bekdmpfung von Geldwische (vgl. AHK Italien 2024). Die
enthaltenen Grundprinzipien sind also durchaus kompatibel mit jenen, die Kalina beschreibt,
namlich ,,discretion, professional secrecy, careful handling of documents received, and, with a
view to interpreting quality, accuracy [...]” (vgl. Kalina 2015:69), doch fehlen im Ethikkodex
der AHK Italien diejenigen Aspekte, die sich auf den Dolmetscheinsatz selbst beziehen. Er
verlangt eine professionelle Grundeinstellung der Beschéftigten. Ein Abschnitt, welcher auf die
Dolmetschtétigkeit ausgeweitet werden konnte, ist Punkt 4, Transparenz (s. Abb. 5). Darin geht
es vor allem um die Kommunikation, welche sowohl nach innen als auch nach auflen genau,

vollstédndig, klar und wahrheitsgetreu sein soll.

- Deutsch-Italienische E
Handelskammer E |
Camera di Commercio 3
Italo-Germanica £

2.4 Trasparenza
Il principio di trasparenza si fonda sulla veridicita, accuratezza e completezza dell'informazione nonché
sulla chiarezza della comunicazione diffusa sia all'esterno che all'interno della societa.

Le informazioni, pertanto, sono rese in modo chiaro e semplice ed ogni operazione e/o transazione deve
essere legittima, autorizzata, coerente, congrua, verificata e documentata.

Gli Amministratori, i dirigenti, i dipendenti e i collaboratori esterni della Camera sono, inoltre, tenuti a non
impedire, ostacolare, vanificare e/o sviare, mediante reticenza, occultamento documentale o altro mezzo
o metodo artificioso efo fraudolento, l'attuazione delle procedure di verifica e controllo cui hanno
legaimente diritto gli Organi sociali, le Autorita Pubbliche competenti, le societd di Revisione e
Certificazione, I'Organismo di Vigilanza istituito ai sensi del D. Lgs. 231/2001.

Abb. 5: Auszug aus dem Ethikkodex der AHK Italien

Die Kohirenz, die im Dolmetschen von zentraler Bedeutung ist, wird im Ethikkodex ebenso
thematisiert, wie Unparteilichkeit, Loyalitdt und Vertraulichkeit. Auch wenn der Ethikkodex
nicht spezifisch auf die Dolmetschtitigkeit bezogen ist, sind die als Dolmetscherlnnen
Handelnden dem ethischen Code des Unternehmens dennoch verpflichtet. Den involvierten
Gesprichsparteien wird zudem nicht vorenthalten, dass die als Dolmetschende am Gespréach
teilnehmende Personen Angestellte der AHK Italien sind und die AHK Italien im Vorfeld eine
Vermittlungsvereinbarung mit demjenigen Unternehmen, das als zweite Gesprichspartei am
Meeting teilnimmt, abgeschlossen hat.

Es konnte von daher ein gewisser Interessenkonflikt bestehen zwischen dem Prinzip der

Unparteilichkeit und dem Ziel der Geschiftsvermittlung. Da eine Gespréachspartei KundIn der
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AHK TItalien ist und deren wirtschaftliche Interessen von den Mitarbeitenden der AHK Italien
mitvertreten werden sollten. Solche Konflikte sind von Takimoto (2006) und Dodds (2011:7)
als typisch fiir das Business Interpreting ermittelt worden. Die von Knapp-Potthoff und Knapp
thematisierte ,,asymmetrische Kommunikationssituation® kann im Fall der AHK durch das

interne Prinzip der Transparenz ausgeglichen werden.

3.2.  Erhebungsmethode

Im Folgenden wird die fiir die empirische Analyse zur Anwendung gebrachte Methode
erldutert. Nach Abwigung der fiir die Datenerhebung in Frage kommenden verschiedenen
Methoden wurde eine qualitative Methode fiir den empirischen Teil dieser Masterarbeit
ausgewdhlt. Der Grund fiir diese Entscheidung ist darauf zuriickzufiihren, dass stark subjektive
und moglichst detaillierte Antworten generiert werden sollten, um auf die Selbstwahrnehmung

der Untersuchten so tief wie moglich eingehen zu konnen.

3.2.1. Untersuchungsdesign: Struktur

Es wurde eine semi-strukturierte Erhebungsform im Sinne eines leitfragengesteuerten
Interviews nach Misoch (2014:45) durgefiihrt. Zur Beantwortung der am Anfang dieses dritten
Kapitels geschilderten Forschungsfrage wurden vier Interviews im Zeitraum zwischen dem 13.-
22. Juli 2024 durchgefiihrt. Diese wurden in Prasenz auBerhalb des Biiros der AHK Italien, in
den jeweiligen Wohnungen der Probandlnnen organisiert, ohne die Anwesenheit bzw.
Teilnahme von dritten Personen. Dies sollte dazu beitragen, dass die Interviewten keinerlei
Sorge empfinden sollten, um es ithnen zu erleichtern, so ehrlich wie mdglich zu antworten, ohne
die Angst von anderen Mitarbeitenden, bzw. Vorgesetzten gehort werden zu konnen. Da die
AHK Italien seit dem Jahr 2021 iiber eine offizielle Smarworking-Policy verfiigt und die
MitarbeiterInnen bis zu drei Tage pro Woche von zuhause arbeiten diirfen, wurde angenommen,
dass die Teilnehmerlnnen auf keine Schwierigkeiten stofen wiirden, um sich in den
Arbeitsalltag hineinzuversetzen und das vertraute Umfeld sollte ausschliefSlich mehr
Gelassenheit erzielen.

Der Fragenkatalog, welcher fiir das leitfragengestiitzte Interview vorbereitet wurde,
sollte dabei helfen zu ermitteln, wie von den Mitarbeitenden der AHK Italien Dialoge zwischen
(potenziellen) KundInnen und Matching-Partnern gedolmetscht werden, auf welche Hiirden sie

in der Vergangenheit bereits gestoen sind und welche Erwartungen sie an sich selbst stellen
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bzw. welche Erwartungen von Vorgesetzten geduBert werden. Die Ubersicht des vollstindigen
Fragenkatalogs ist dem Anhang beigefiigt. Die Struktur dieses Leitfadens wurde an die
vorhandene Situation angepasst, da mit allen Probandlnnen ein kollegiales, oder echer
freundschaftliches Verhiltnis herrscht. Die Informationsphase (vgl. Misoch 2014:45) erfolgte
einige Tage vorher, am Dienstag, den 2. Juli 2024, da alle Beteiligten wegen eines Meetings in
Prisenz in den Réumlichkeiten der AHK Italien an einem Ort versammelt waren. Die vier
interviewten Mitarbeitenden der AHK Italien wurden zu diesem Anlass iiber die Zielsetzung
des Forschungsvorhabens informiert und jede/r Einzelne hat eine individuelle
Zustimmungserklarung (inkl. Datenschutzmitteilung) erhalten, gesichtet und vor Durchfiihrung
des Interviews unterschrieben. Der Aufwérmphase wurden zwei Fragen von 12 zugeteilt, um
die Probandlnnen den Einstieg in das zwar vertraute, aber doch fiir den Arbeitsalltag
ungewOhnliche Thema zu erleichtern. Neben den Schliisselfragen, hat ergab sich ein weiterer
positiver Aspekt der qualitativen Methode, und zwar war es moglich Vertiefungsfragen zu
stellen, um noch konkreter auf die Themen eingehen zu konnen und diese vor allem vertiefen
zu konnen. Die Reihenfolge und der genaue Wortlaut der Leitfragen wurde auf die jeweiligen
Teilnehmerlnnen angepasst, um die maximale Flexibilitit im Sinne der ProbandInnen
auszuschopfen, eine Praxis, die Atteslander (vgl. 1975 :119) als Notwendigkeit herausarbeitete

und nicht nur als Moglichkeit.

3.2.2. Auswahl der ProbandInnen

Wie im vorherigen Kapitel beschrieben, wurde fiir die Analyse der vorliegenden
wissenschaftlichen Arbeit die AHK Italien als Subjekt genommen, da Angestellte in bestimmten
Situationen in ihrem Arbeitsalltag als Dolmetschende agieren kdnnen oder gar miissen. Es
wurde dieses Unternehmen herangezogen, aufgrund meines personlichen Zugangs, bzw. meiner
eigenen Einstellung als Projekt Manager im Team Market & Business Development seit dem
Jahr 2021. Das Unternehmen verfiigt iiber unterschiedliche Teams, die italienische und
deutsche KundInnen betreuen und die meisten Abteilungen beschiftigen sich téglich mit
Ubersetzungsaufgaben, jedoch ist das Team Market & Business Development die einzige
Arbeitsgruppe, welche Dienstleistungen anbietet, die regelmédBige Dolmetscheinsétze
beinhalten. Daher war eine Stichprobe nicht notwendig, sondern es wurde dafiir optiert, eine
ganz spezifische Gruppe von Personen herauszufiltern. Fiir die Auswahl der TeilnehmerInnen
musste ein Kriterium erfiillt sein: die Anstellung im Unternehmen bzw. die Tatigkeit im Team

MBD und genauer in der Business Unit Individuelle Projekte (insgesamt 5 Personen), um die
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regelméBige Teilnahme an B2B-Meetings zu garantieren. Nachfolgend wird eine kurze
Beschreibung des Hintergrunds jeder Person aufgefiihrt, welche namentlich und geschlechtlich

anonymisiert wurden und mit den Kiirzeln T1-4 versehen wurden.

ProbandIn 1: T1
T1 ist 30 Jahre alt und arbeitet seit 2022 bei der AHK Italien im Team MBD. Es handelt sich
nicht um die erste Berufserfahrung in einem kulturell bilateralen Unternehmen, wobei die
vorherigen Berufe keinerlei Dolmetscheinsitze beinhalteten. T1 hat einen Bachelorabschluss
in Mediazione Linguistica (SSML Carlo Bo) mit der Sprachkombination Italienisch, Englisch,
Deutsch, sowie einen einjdhrigen Master in Deutsch fiir die internationale

Wirtschaftskommunikation (Universita Cattolica di Milano) absolviert. T1 ist Project Manager.

ProbandIn 2: T2
T2 ist 28 Jahre alt, arbeitet seit April 2022 im Team MBD in der Business Unit Individuelle
Projekte. T2 hat einen Bachelor in Mediazione Linguistica e Culturale an der UNIMI in
Mailand absolviert mit der Sprachkombination Italienisch, Spanisch Russisch und im
Anschluss den Masterstudiengang Public and Cultural Diplomacy (UNISI) in Siena besucht.
T2 ist Project Manager.

ProbandIn 3: T3
T3 1st 30 Jahre alt und hat, wie P1, einen Bachelorabschluss in Mediazione Linguistica (SSML
Carlo Bo) mit der Sprachkombination Italienisch, Englisch (B), Deutsch (B) sowie einen
einjdhrigen Master in Deutsch fiir die internationale Wirtschaftskommunikation (Universita
Cattolica di Milano) absolviert. T3 ist seit 2018 bei der AHK Italien tétig und leitet als Senior
Project Manager die Business Unit Individuelle Projekte im Team MBD.

ProbandIn 4: T4
T4 ist 27 Jahre alt und arbeitet seit Januar 2023 im Team MBD und ist ist Junior Project
Manager. T4 hat den Bachelorstudiengang Transkulturelle Kommunikation an der Universitét
Wien besucht und anschlieBend den Master Translation (Konferenzdolmetschen) mit derselben

Sprachkombination Italienisch, Deutsch, Spanisch absolviert.
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3.2.3. Transkription

Fiir die Transkription der gefiihrten Interviews wurde fiir die Transkriptionsregeln nach
Kuckartz (2010%:44f.) optiert. Dies ist darauf zuriickzufithren, dass die erhobenen Daten im
Rahmen einer Inhaltsanalyse untersucht werden und demnach der Zeitaufwand fiir die
Verschriftlichung anderer Informationen, z.B. paraverbaler Natur, als nicht notwendig erachtet
wurde. Die von Kuckartz beschriebenen Kriterien ,,Sprachliche Ténungen und Betonungen,
Lautstirke, Dehnungen, Sprechpausen und ihre Linge, Uberlappungen zwischen den
AuBerungen verschiedener Sprecher, Dialektfirbungen, Gestik, Mimik* (Kuckartz 2010°:41)
etc. konnen in bestimmten Analysen sicherlich von Interesse sein, jedoch muss dies im Falle
der Analyse der Selbstwahrnehmung von Dolmetschenden nicht beachtet werden. Aus diesem
Grund wurden andere Transkriptionssysteme ausgeschlossen, die nicht nur die reine
Verschriftlichung des Gesagten beinhalten, beispielsweise GAT oder HIAT (vgl. Kuckartz
2010°:42).

Die Transkription wurde als Anhang beigefiigt und umfasst 29 Seiten.

3.3.  Auswertungsmethode

Zur Auswertung der durch die Interviews erhobenen Daten wurde die qualitative Inhaltsanalyse
nach Mayring ausgewdhlt. Diese Entscheidung basierte v.a. darauf, dass das Material, in diesem
Fall ein Leitfrageninterview, immer im Zusammenhang der Kommunikation verstanden wird
und ,,so immer innerhalb seines Kontextes interpretiert und ,,auch auf seine Entstehung und
Wirkung hin untersucht® (vgl. Mayring 2015:49f.) wird. Mayring stellt eine systematische,
regelbasierte Verfahrensanordnung zur Verfligung, die als =zentrales Instrument der
Untersuchung die Bildung eines Kategoriensystems vorsieht, wobei die Konstruktion selbst und
die Begriindung dafiir ebenfalls von gro3er Bedeutung sind (vgl. ebd.).

Die Bestimmung des Materials fiir die qualitative Inhaltsanalyse wurde im Sinne von
Mayring in den vorangehenden Unterkapiteln dieses dritten Kapitels vorgenommen, indem der
Korpus festgelegt wurde, die Bedingungen der Materialproduktion geschildert und die formalen
Charakteristika des Materials dargestellt wurden (vgl. Mayring 2015:54). Auch die Richtung
der Analyse und die Differenzierung anhand der theoretischen Grundlage der Fragestellung fiir
diesen empirischen Teil wurden umfassend beschrieben (vgl. ebd.).

Als Ablaufmodell der Analyse wurde die zusammentassende Inhaltsanalyse ausgewéhlt.

Das erhobene Material wird dabet auf die Grundinhalte durch wiederholte
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Zusammenfassungen, die zu unterschiedlichen Abstraktionsebenen fiihren, reduziert. Die
Richtung wurde durch die Fragestellung nach der Selbstwahrnehmung bestimmter
Wirtschaftsdolmetscherlnnen angegeben.

Im Anschluss an die Materialdurcharbeitung, in diesem Fall 31 Seiten
Interviewtranskription, in welcher die Zusammenfassungen vorgenommen wurden, wurde
mittels einer induktiven Vorgehensweise, die Kategoriendefinition erstellt. Dafiir mussten zur
praziseren Festlegung des Materials zuerst die Analyseeinheiten festgelegt werden, wobei diese
die auszuwertenden Textteile bestimmen. Dazu gehdren die Kontexteinheiten und die
Kodiereinheiten. Die ersten beziehen sich auf die groten Textanteile, welche einer Kategorie
zugeordnet werden konnen. Die letzteren, also die Kodiereinheiten, umfassen wiederum die
kleinsten Textanteile, welche einer Kategorie zugeschrieben werden kdnnen. Die kleinsten
Textanteile wurden fiir eine anschlieBende Generalisierung paraphrasiert, um Wiederholungen
oder Ausschmiickungen als Beispiel von nicht inhaltstragenden Bestandteilen des Textes zu
vermeiden. Die Paraphrase der Kodiereinheiten stellte den ersten Schritt dar, welcher von
Mayring als erste Reduktion mittels Selektion intendiert ist. Es folgte eine zweite Reduktion,
bei welcher die Paraphrasen des gesamten Materials verglichen wurden, um eine Biindelung
zusammenhdngender bzw. dhnlicher Paraphrasen vorzunehmen. Auch die Makrooperatoren
Konstruktion sowie Integration von Paraphrasen unterschiedlicher Aussagen zu einem
Gegenstand wurden beriicksichtigt. Nach der zweiten Reduktion wurden die erstellten
Aussagen in ein Kategoriensystem verwandelt und anschlieBend wurde als letzter Schritt zur
Sicherstellung der Reprisentation aller urspriinglichen Paraphrasen im Kategoriensystem eine

Uberpriifung der Kategorien vorgenommen (vgl. Mayring 2015:691F.).

3.4. Datenbeschreibung: Kategorienbildung

Wie bereits beschrieben ist die Bildung des Kategoriesystems ein zentraler Aspekt der
zusammenfassenden qualitativen Inhaltsanalyse. Die Kategorien wurden auf Basis des
Zusammenhangs zwischen den Fragen und den Ergebnissen, also den Aussagen der
Interviewten, mittels Generalisierungsprozess definiert, bzw. abgeleitet. Dazu wurden
Auslassungen vorgenommen, damit ausschlielich inhaltstragende Aussagen fiir die Bildung
der Kategorien verwendet werden. So ergaben sich Kategorien, die direkt aus den erhobenen
Daten herausgearbeitet wurden und daher direkt mit den konkreten Textpassagen verbunden

sind (vgl. Mayring 2015:86).
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In diesem Sinne konnten die folgenden Kategorien erstellt werden:

e Terminologie und Vorbereitung
e Leistungsbeschreibung//Beschreibung der Dolmetschungen
e Physisches Setting
e Rolle der Interviewten
o Aufgabenverstindnis
o Fremdwahrnehmung
e Herausforderungen

e Professionalisierungsfragen

Wie aus der obenstehenden Ubersicht deutlich wird, wurde dafiir optiert, fiir zwei
Hauptkategorien noch zwei bzw. drei Unterkategorien zu bilden. Obwohl die induktive
zusammenfassende Inhaltsanalyse dies nicht vorsieht, da es darum geht, die Kategorien mittels
Generalisierung zu bilden, wollte ich nicht auf diese Unterkategorien verzichten. Der Grund
dafiir war die personliche Zielsetzung einer moglichst nachvollziehbaren und prizisen Struktur

und Analyse.

3.5. Datenauswertung

Dieses Kapitel ist der Auswertung der erhobenen Daten gewidmet. Dies erfolgt im Sinne der
zusammenfassenden qualitativen Inhaltsanalyse nach Mayring, indem die im Vorkapitel bereits
prasentierten, aus dem Material abgeleiteten Kategorien vorgestellt und die enthaltenen

Informationen interpretiert werden.

3.5.1. Terminologie und Vorbereitung

Die Terminologie und die Beherrschung der notwendigen Fachbegriffe in beiden
Arbeitssprachen war fiir alle Teilnehmerlnnen ein ausschlaggebender Teil der Dolmetschung.
T2 beschrieb sogar die gute Vorbereitung und die Erarbeitung eines Wortschatzes als ,,am
wichtigsten (vgl. T2:Z337). Uber die Leitfrage 4 wurde erfragt, in welchen Sektoren die
Interviewten dolmetschen, um das Thema der Terminologie einzufiihren. Es wurden breit
gefasste Sektoren wie die verarbeitende Industrie, Erneuerbare Energien (Agriphotovoltaik),
Baugewerbe und der Bahn- oder Pharmabereich genannt, sowie auch differenziertere Bereiche

wie die Automatisierung von industriellen Prozessen. Konkrete Beispiele von Produkten
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umfassten Sandstrahlmaschinen, Gebdudehiillen, Sportartikel und -bekleidung und
Blechbiegemaschinen. Alle Teilnehmerlnnen gehen in den individuellen Interviews auf die
Diversitdt der Sektoren, in denen sie als Dolmetscherlnnen tétig werden, ein. Darin besteht
Einigkeit. T4 geht noch einen Schritt weiter und merkt an, dass die Mitarbeitenden der AHK
vor allem bei technischen Themen herangezogen werden, da die KundInnen bzw. die Matching-
PartnerInnen es oft bevorzugen, bei komplizierteren Themen, primér technischer Natur, sich in
der eigenen Muttersprache ausdriicken zu konnen (vgl. T4:Z2834).

Neben der Bedeutsamkeit von terminologischem Fachwissen und der Vielfalt an
Tatigkeitssektoren gehen die vier ProbandInnen bei vielen Leitfragen, die sich nicht direkt auf
die Terminologie beziehen, wie zum Beispiel ,, Wie empfinden Sie Ihre Rolle bei den zu
dolmetschenden Gesprdchen? “, auf die Vorbereitungszeit zur Aneignung der Fachterminologie
ein. T1 beschreibt, dass die Vorbereitung eigentlich bereits beim Projektstart mit den
KundInnen einer individuellen Dienstleistung beginnt. Da die Dolmetscheinsétze nur einen Teil
der erbrachten Dienstleistung darstellen, gibt es eine Reihe an Aktivititen, die auch als
terminologische Vorbereitung verstanden werden konnen. Das Projekt beginnt ndmlich mit
einem Gespriach mit dem/r Kundln, im Laufe dessen auf die zu vertreibenden Produkte
eingegangen wird, insbesondere auf deren Merkmale und die Strategien zur Vermarktung
derselben. Es werden auBBerdem Marketingmaterialien zur Verfiigung gestellt und T1 erklart,
dass sich die AHK-MitarbeiterInnen die Webseite ihrer KundInnen ansehen, um sich mit den
Produkten vertraut zu machen. Diese Schritte dienen zur Vorbereitung, um anschlielend einen
Présentationstext liber das Unternehmen und dessen Produkte in der jeweiligen Zielsprache zu
verfassen. Dies hdngt vom Zielmarkt ab; bei italienischen KundInnen wird der Text auf Deutsch
verfasst und bei deutschen KundInnen auf Italienisch. Fiir die Verfassung dieser ,,Akquise-E-
Mail* (vgl. T1:Z274) werden die wichtigsten Fachtermini {ibersetzt und es entsteht ,.,ein kleines
Glossar* (vgl. T1:Z278), welches ,,dann fiir den Dolmetscheinsatz verwendet werden kann* (vgl.
ebd.). Dies ist jedoch keine Garantie, da nicht immer diejenigen AHK-MitarbeiterInnen, die das
Projekt von Anfang an betreuen, bei den folgenden Gespriachen dolmetschen. T1 beschreibt
genau diesen Fall und merkt an, dass er/sie im Rahmen eines Dolmetscheinsatzes einige
Fachbegriffe kannte, jedoch nicht alle, die notwendig gewesen wéren.

T2 geht davon aus, es sei ein Muss, sich ausreichend Zeit zur Vorbereitung der
Terminologie zu nehmen, um alle Vokabeln vorzubereiten. Es sei nicht vorgeschrieben, doch
auf jeden Fall sei es empfehlenswert. Die stark variierenden Aussagen der TeilnehmerInnen

zeigen, dass keine genauen Regelungen vorliegen in Bezug auf die Arbeitsstunden, die fiir die
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Vorbereitung auf einen Dolmetscheinsatz investiert werden diirfen oder sollen. Wahrend T1
sich ,,nie wirklich darauf vorbereitet™ hat (vgl. T1:Z28), erinnert sich T3, dass er/sie sich eine
Woche vor Dolmetschung mit den Fachbegriffen auseinandergesetzt hat, um sich mit dem
Thema vertrauter zu machen (vgl. T3:T605f.). Dies war jedoch nicht offiziell seitens der AHK
geregelt, sondern es ging darum, dass T3 sich sicherer fiihlen wollte. T4 entscheidet sich dafiir,
mindestens immer eine Stunde seiner/ihrer Arbeitszeit der Vorbereitung zu widmen, indem
er/sie die beiden Unternechmen recherchiert, die am zu dolmetschenden Gesprach teilnehmen
werden. Bei T4 besteht das Gefiihl, dass keine Zeit fiir die Vorbereitung eingeplant wird bzw.
dass die Zeit, die seinem/ihrem Empfinden nach fiir diese Aktivititen verwendet werden kann,
gar nicht ausreichen wiirde (vgl. T4:Z899f.). T4 beschreibt in diesem Zusammenhang, dass eine
Nicht-Beherrschung der Terminologie zu Unsicherheit oder zu ,,einem unangenehmen Gefiihl*
fiihrt (vgl. ebd.). Auch bei T1 besteht der Wunsch nach mehr Vorbereitungszeit auf
Dolmetscheinséitze, vor allem zur Erstellung eines umfangreichen Glossars, das reprisentativ
fiir das kommende Verhandlungsszenario ist. Dies beeinflusst auch den Erfolg der
Dolmetschung, da eine mangelnde Vorbereitung und ein daraus resultierender Mangel an
Fachwissen potenziell das Ubertragen der korrekten Botschaft verhindern (vgl. T1:Z85f).
Interessant ist bei diesen Aussagen, dass T3, als Liaison zwischen den Projektmanagerlnnen
und den dariiber befindlichen Hierarchie-Ebenen der AHK Italien, darauf eingeht, dass der
Teamleiter der Abteilung MBD absolut damit einverstanden wére, wenn Arbeitszeit fiir die
terminologische Vorbereitung auf einen Einsatz investiert werden wiirde. Dies scheint jedoch

bei den Mitarbeitenden, die als Dolmetscherlnnen agieren, nicht wahrgenommen zu werden.

3.5.2. Leistungsbeschreibung/Beschreibung der Dolmetschungen

Uber drei Leitfragen, die so offen wie moglich formuliert wurden, wurden Informationen zur
Vorgehensweise der Interviewten wihrend des Dolmetschens eingeholt. Vor allem die Frage
»Wie sieht ein typischer Dolmetscheinsatz von Ihnen aus?“, aber auch , Welche
Herausforderungen sehen Sie typischerweise beim Dolmetschen in der Wirtschaft?* und ,,Wie
gehen Sie mit schwierigen Kommunikationssituationen um, insbesondere wenn es um
komplexe wirtschaftliche Themen geht?* haben alle Teilnehmerlnnen dazu veranlasst die
Tétigkeit ndher zu beschreiben.

Alle TeilnehmerInnen verschriftlichten das Gesagte mittels Notizen auf einem Block.

Drei von ihnen nutzten dabei die erworbenen Féhigkeiten zum Konsekutivdolmetschen aus dem

58



Bachelorstudium (T4 v.a. aus dem Masterstudium), indem sie einige Symbole und
Abkiirzungen notierten. Dies erfolgte jedoch bei T1 und T3 eher sporadisch, da sie meinten, sie
hitten nicht genug Ubung, um diese konsequent nutzen zu konnen. T1 beschreibt, dass er/sie
einige Symbole und Abkiirzungen beim Notieren verwendet, dank der zwei oder drei
Konsekutivkurse, die im Studium vorgesehen waren, aber ,,man muss auch die Symbole oder
die Abkiirzungen immer wieder benutzen, um sie wirklich zu beherrschen® (vgl. T1:Z35),
ansonsten werden diese auch schnell wieder verlernt, weil es an entsprechender Ubung mangelt.
T2 notiert bei Verhandlungen, die remote stattfinden, vorzugsweise am PC. Dies aber nur dann,
wenn zwei Bildschirme zur Verfligung stehen, sodass er/sie nicht auf den Vollbildmodus mit
den Videos der Teilnehmenden verzichten muss. Fiir den Fall, dass kein weiterer Monitor
verfligbar ist, notiert T2 auf Papier mit. Dabei prézisiert T2, dass er/sie nicht die genaue
Vorgehensweise kennt, sondern iliber learning by doing sich einige Féhigkeiten aneignen
konnte.

Beziiglich der Lénge der Passagen, die als zu dolmetschende Sequenzen zu verstehen
sind und als einzige Einheit gelten, duBern sich nur T1 und T2. Wéhrend T1 circa ein bis zwei
Sdtze anhort und dann auf eine Pause der Sprecherlnnen wartet, um den 7urn zu ergreifen,
kalkuliert T2 nicht die Zahl an Sétzen. T2 versucht in Sinneinheiten zu dolmetschen und hort
daher den Gesprichspartnern zu, bis ein Konzept zu Ende ist, bevor gedolmetscht wird. In
diesem Rahmen identifiziert T1 eine der groBten Herausforderungen des Dolmetschens fiir
thn/sie: zu lange Sitze. Oft kennen sich die Gesprachsparteien bei der Verhandlung nicht mit
gedolmetschten Gesprachen aus, weswegen sie nicht von sich aus nach einigen Sitzen eine
Pause machen, um den Mitarbeitenden der AHK die Moglichkeit zu geben, das Wort zu
ergreifen. Das Problem dabei ist, dass es ,,sehr schwierig [ist] 10 Minuten oder 5 Minuten dann
in die andere Sprache wiederzugeben (vgl. T1:Z137).

Der Ablauf des Kennenlerngesprichs wird von T4 genauer beschrieben, sodass die
Dolmetschung wie folgt aussieht: der/die KundIn der AHK Italien stellt sich selbst und das
Unternehmen vor sowie die Produkte oder Dienstleistungen, die vertrieben werden sollen. Im
Anschluss daran nimmt der/die potenzielle Geschiftsparterln eine Prisentation der eigenen
Tatigkeit vor. Beides wird von T4 umfassend gedolmetscht. Danach folgt der Teil des
Gesprichs, bei welchem Fragen von beiden Gespréachsparteien gestellt werden konnen, die
nacheinander, zusammen mit den jeweiligen Antworten, gedolmetscht werden (vgl. T4:Z838).

Es besteht ebenfalls Einigkeit zwischen den Teilnehmerlnnen, wie mit Unklarheiten

umzugehen ist. Es wird nicht als ein Problem angesehen, gegebenenfalls die jeweiligen
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Gesprichsparteien zu unterbrechen und eventuell Klarungsfragen zu stellen. Begriindet werden
die Unterbrechungen mit dem Argument, dass es fiir die zweite Gesprachspartei unangenehm
sei, wenn sie liber langere Passagen hinweg nichts verstehe oder nichts aktiv tun konne. Die
Dolmetschenden erkldren also als Zielsetzung, die Kommunikation so nachvollziehbar wie
moglich zu gestalten. Wenn den Dolmetschenden bestimmte Fachbegriffe nicht bekannt sind
oder Passagen kompliziert formuliert und daher unklar sind, werden diese entweder ausgelassen
oder umformuliert (vgl. T1:Z249). Diese Umformulierung zielt darauf ab, eine Generalisierung
vorzunechmen; alternativ dazu werden die Begriffe kurz mittels online-Wdorterbiichern
nachgeschlagen bzw. werden die Sprecherlnnen gebeten, bestimmte Inhalte zu wiederholen
(vgl. T4:Z9731t.). T1 kommuniziert in voller Transparenz, wenn ein Begriff unbekannt ist und
bittet den/die SprecherIn: ,,Konnten Sie bitte ein anderes Wort dafiir benutzen, weil ich das Wort
nicht kenne“ (vgl. T1:Z2253). Dies passiert jedoch eher selten, da die bevorzugte
Vorgehensweise bzw. Methode bei mangelndem Verstindnis des Ausgangstextes die
Auslassung ist.

T2 beschreibt einen interessanten Aspekt beziiglich seiner/ihrer Vorgehensweise, bei
dem es um den Inhalt des Ausgangstextes geht: Da die AHK-MitarbeiterInnen ihre KundInnen
iber einen ldngeren Zeitraum begleiten, sammeln sich Informationen zu den Unternehmen und
Produkten oder Dienstleistungen, die die KundInnen anbieten. So kann es dazu kommen, dass
bei einer vorherigen Verhandlung dieselbe Frage bereits gestellt wurde oder von bestimmten
Beispielen und Best Practices gesprochen wurde. Daher ist es nicht uniiblich, dass T2
Erweiterungen vornimmt und den Ausgangstext mit Beispielen anreichert. Falls dies der Fall
ist, signalisiert T2 der EmpfangerIn der Dolmetschung offen, dass es sich um eine Integration
handelt und aus welcher Quelle diese Informationen stammen (vgl. T2:Z401f.).

Ein groBer Unterschied besteht in der Wahrnehmung bzw. der Einschétzung der
Hiufigkeit von Dolmetscheinsdtzen. T3 ist als KoordinatorIn der Business Unit Individuelle
Projekte diejenige Person, die die Auftrdge an die ProjektmanagerInnen verteilt. Er/sie hat in
Vergangenheit maximal fiinf Mal pro Jahr gedolmetscht und verzichtet heute darauf, da es keine
Tatigkeit sei, die T3 tibernehmen mochte. Auch T1 erklért, dass die Einsétze zwischen fiinf und
sechs Mal pro Jahr stattfinden. T4 hingegen dolmetscht durchschnittlich circa einmal pro
Woche und T2 erldutert, ,,ganz oft* dolmetschen zu miissen und quantifiziert dies mit drei oder
vier Mal pro Woche.

T3 beschreibt aullerdem, dass wihrend der Dolmetscheinsdtze auch auf visuelle

Hilfsmittel zuriickgegriffen wird, da die technischen Details von industriellen Maschinen auch
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in der Muttersprache Italienisch nur schwer nachzuvollziehen sind. Dabei erzahlt T3 davon,
dass sich die Gesprichsparteien beispielsweise mittels Gestik verstehen konnten. Andernfalls
konnten auch Videos der Anwendungen und Verfahren die Dolmetschung der Beschreibung
dieser Prozesse ersetzen. Auch Skizzen auf einem Blatt Papier konnten eine hilfreiche

Unterstiitzung der Dolmetschung darstellen (vgl. T3:2722f.).

3.5.3. Physisches Setting

Hinweise auf das physische Setting, in welchem gedolmetscht wird, liefern T2, T3 und T4.
Lediglich T1 &uBlert sich diesbeziiglich nicht. Im Fragenkatalog waren keine expliziten Fragen
nach dem Dolmetschsetting vorgesehen und die Hinweise dazu wurden im Rahmen von Fragen
zu moglichen Herausforderungen beim Dolmetschen in der Wirtschaft geliefert.

Das Setting héngt vor allem vom Format der Dienstleistungen ab, also ob es sich um
eine individuell zugeschnittene Dienstleistung fiir ein Einzelunternehmen handelt oder eine
Initiative auf Bundesebene, bei der beispielsweise eine Gruppe von Repridsentantlnnen
deutscher Unternehmen zu einer Geschéftsreise nach Italien aufbricht. Oft begleiten die
Dolmetschenden die UnternehmerInnen auf Geschiftsreise, da viele Delegationsreisen von der
AHK Italien organisiert werden. In diesen Féllen kommen die Dolmetschenden unter anderem
bei den Firmensitzen der italienischen Unternehmen zum Einsatz. Jihrlich werden von der
AHK Italien circa fiinf solcher Delegationsreisen organisiert, die auch eine sprachliche
Unterstiitzung vorsehen (vgl. T3:2596).

Weitere hdufig vorkommende Settings sind internationale Fachmessen in Deutschland
und Italien. Durch verschiedene Messeteilnahmen, u.a. der Euroblech in Hannover hat T3
bemerkt, dass bei ausstellenden Unternehmen oft die Mitarbeitenden der technischen Abteilung
direkt neben den ausgestellten, zu verkaufenden Maschinen stehen, um diese den
BesucherInnen genauer zu erkléren.

Die Mehrheit der Verhandlungen finden jedoch virtuell statt. Die Dolmetschenden
konnen dabei entweder im Biiro sein und von dort am Videocall teilnehmen oder {iber Smart-

Working von zu Hause bzw. von einem beliebigen Standort in Italien aus.
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3.5.4. Rolle der Interviewten

Die Analysekategorie ,,Rolle der Interviewten wurde weiter in zwei Unterkategorien
gegliedert: ,,Aufgabenverstindnis® und ,,Fremdwahrnehmung®. Im Folgenden wird néher auf

diese zwei Unterkategorien eingegangen.
3.54.1. Aufgabenverstindnis

Zunichst werden die Aussagen dargelegt, die verdeutlichen, wie die Dolmetschenden die
eigene Aufgabe verstehen und was wéhrend der Dolmetschung Teil, oder nicht Teil, ihrer
Aufgabenstellung, ist. Das Ziel der Dolmetschung im Rahmen der von ihnen begleiteten
Verhandlung ist fiir die Mehrheit der ProbandInnen (drei von vier) die reine Ubermittlung der
Botschaft von Person A zu Person B und zuriick. In diesem Sinne sind sich die vier Interviewten
einig, dass sie in dieser Situation eine entscheidende und unerldssliche Rolle iibernehmen (vgl.
T4:7997), dass diese Rolle aber keineswegs einfach auszufiihren ist, da sie mit einer Vielzahl
von Entscheidungen verbunden ist. T1 identifiziert die Verantwortung in Bezug auf die
Wortwahl als grofite Schwierigkeit: ,,Es liegt dann an mir, die richtigen Wort[e] auch zu finden,
damit die Botschaft durchkommt™ (vgl. TI1:Z2165). Was jedoch nicht in das
Aufgabenverstindnis von T1 fillt, ist beispielsweise die Abschwéchung des Gesagten, da T1
sich als Sprachrohr empfindet und alles unveridndert wiedergegeben werden soll. Dazu gehoren
auch Redebeitriige, die Arger oder Irritation ausdriicken. Es soll keinerlei Wertung
vorgenommen werden und nichts hinzugefiigt werden, egal ob inhaltlich oder in Bezug auf die
Wortwahl. Es ist die Aufgabe des/der Sprecherln, die Botschaft so neutral wie moglich zu
formulieren, da die dolmetschende Person nicht der/die Empfangerin der Botschaft ist. Der
Vertragsabschluss, der aus wirtschaftlicher Sicht idealerweise nach dem gedolmetschten
Gespriach stattfinden sollte, ist in der Vorstellung von T1 nicht als Zielsetzung der
Dolmetscherlnnen mitinbegriffen. Trotzdem empfindet T1 die eigene Rolle im Gesprich als
aktiv, da es nicht darum geht die KundInnen lediglich auf Geschiftsreise zu begleiten und ihnen
,,Qaesellschaft zu leisten®, sondern die AHK-MitarbeiterInnen sind als Dolmetschende in das
Gesprich eingebunden (vgl. T1:Z178).

T2 empfindet die eigene Rolle als ,,dual®“. Damit ist gemeint, dass Wahrheit und
Transparenz dabei sehr wichtige Kriterien der Kommunikation sind. Es soll ndmlich keinerlei
Einfluss auf das Gesagte genommen werden. Die Mitarbeitenden der AHK Italien schliipfen
von einer Rolle in die andere, indem sie wiahrend des Gespréchs einerseits dolmetschen und
lediglich das Gesagte wiedergeben und andererseits als aktive Teilnehmerlnnen am Gespréach
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teilnehmen und eingreifen kdnnen oder gar miissen. Anders als bei T1 identifiziert T2
,»Geschifte machen® (vgl. T2:Z2378) als Ziel der Verhandlung und die AHK-MitarbeiterInnen
sollten dementsprechend handeln. Wéhrend T1 die Notwendigkeit der Entscheidung der
Wortwahl unterstreicht, sieht T2 die Entscheidungstreffung beziiglich der Rolle: Es muss
kontinuierlich von dem/der Dolmetschenden entschieden werden, ob eine aktive oder passivere
Rolle eingenommen werden soll. Im ersten Fall diirfen beispielsweise Informationen
hinzugefiigt werden, um die Zielsetzung der Kundlnnen der AHK Italien zu verfolgen. Auf
sprachlicher Ebene beschreibt T2 die eigene Rolle als Dolmetscher mit dem Begriff
»Vermittler (vgl. T2:Z2532) und ,, Tir6ffner* (vgl. T2:Z2533), womit sowohl die sprachliche
Unterstiitzung, also die Dolmetschleistung, als auch die geschiftlichen Aspekte der in Anspruch
genommenen Dienstleistungen gemeint sind. Des Weiteren identifiziert T2 auch einen
wichtigen Punkt beziiglich der Rolle der Dolmetscherlnnen, bei der es nicht zu einer unfairen
Gewichtung der Verantwortung kommen darf: ,,Geschifte machen™ bleibt das Ziel des
Dolmetscheinsatzes, jedoch liegt dies natiirlich auch an der Qualitit des Ausgangstextes und
damit an der Uberzeugungskraft der Exportverantwortlichen des unterstiitzten Unternchmens
sowie an den Aktivitéten, die diesem Gespréch folgen. T2 geht davon aus, dass der Erstkontakt,
der iiber die AHK Italien erfolgt, nicht der einzige Baustein fiir den Abschluss eines Geschéfts
sein kann, sondern er ist als Grundstein zu verstehen, auf welchen aufgebaut werden muss (vgl.
T2:72570).

Auch T3 beschreibt eine aktivere Rolle im Vergleich zu T1 und nennt die Begriffe
»ModeratorInnen® (vgl. T3:Z815) und ,,BeraterInnen* (vgl. T3:Z816). Als KoordinatorIn der
Business Unit beschreibt er/sie, dass die Projektmanagerlnnen dazu gebeten werden (auch bei
B2B-Gesprichen, die nicht gedolmetscht werden) in die Kommunikation einzugreifen, um z.B.
Missverstindnisse aufzukldren bzw. zu beseitigen. Bei Dolmetscheinsitzen gilt diese Regel
ebenfalls, da den KundInnen geholfen werden soll ,auch interkulturelle Hindernisse zu
iiberbriicken* (vgl. T3:Z618). An einem konkreten Beispiel eines/r Kundln im Bereich
Sportkleidung, welche/r sich unprofessionell und unhéflich in einem Gespriach verhalten hat,
beschreibt T3, dass es an den Dolmetschenden lag, den/die Kundln zu ,.erziehen* bzw. zu
»sensibilisieren® (vgl. T3:Z2631).

»Wenn wir bei diesen Meetings dolmetschen, sind wir offiziell nicht
Dolmetscherlnnen.* (vgl. T4:Z2848). Mit dieser Aussage beginnt T4 die Erkldrung des eigenen
Aufgabenverstindnis. Demzufolge stellen sich die Mitarbeitenden der AHK Italien nicht als

Dolmetschende vor, sondern beschreiben ihre Tétigkeit als ,,sprachliche Unterstiitzung*. T4
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findet sich aus diesem Grund eher in der MediatorInnenrolle wieder. Das Ziel der Tatigkeit ist
auch fiir T4 ausschlieBlich die Ubertragung des Gesagten von der einen in die andere Sprache,
um die Kommunikation zwischen den Unternehmen zu ermdéglichen. Der Vertragsabschluss ist
nicht Teil der Zielsetzung des Dolmetscheinsatzes (vgl. T4:Z1055). Obwohl es ein positives
und durchaus erfreuliches Ergebnis sein kann, liegt dies in der Verantwortung der KundInnen
der AHK TItalien und nicht bei den Dolmetschenden. Aus diesem Grund ist es unmoglich, dass
es zu einem Misserfolg beziiglich der Dolmetschung kommt, da die Dolmetschtétigkeit
ausgeiibt wird. Selbst wenn Fehler unterlaufen, Korrekturen des Gesagten vorgenommen
werden miissen oder Kldrungsfragen notwendig sind und daher die Wartezeit flir die eine
Gespréchspartei ldnger wird, erfolgt die Kommunikation dank der Dolmetschung und somit
wird das Ziel der Mitarbeitenden der AHK immer erreicht (vgl. T4:Z10044t.).

Auf ethischer Ebene sehen alle Interviewten keinerlei Schwierigkeiten mit der
Einhaltung der im Ethikkodex der AHK Italien enthaltenen Prinzipien. Unterschiede tauchen
nur in den Begriindungen dafiir auf. T1 bezieht sich auf die Empfindung der eigenen Rolle,
ndmlich die des Sprachrohrs. Prinzipien wie Unparteilichkeit und Transparenz sind somit
eingehalten, da die Sétze nicht abgedndert werden, keinerlei Informationen hinzugefiigt werden
und genau das wiedergegeben wird, was gesagt wurde. Andererseits erklirt T1, es komme vor,
dass mehr Zeit fiir die KundInnen aufgewendet wird, wenn beispielsweise erklarungsbediirftige
Akronyme wie MASE (Ministero Ambiente Sicurezza Energia) verwendet werden (vgl.
T1:Z291).

T2 geht darauf ein, dass die VermittlerInnen beide Parteien vertreten miissen und sich
die ethische Verpflichtung zu Transparenz und Unparteilichkeit auf die Kommunikation
beziehe, nicht auf die Gesprichsparteien. Es gehe also darum, die Kommunikation fiir beide
Seiten so transparent und unparteilich wie mdglich zu gestalten, weil die Vermittlung im
Auftrag von beiden erfolgt, obgleich nur eine Partei diese Dienstleistung bezahlt. T3 sieht
ebenfalls keinerlei Schwierigkeiten in der Einhaltung dieser Prinzipien, trotz der bestehenden
Geschéftsbeziehungen zu den KundInnen. T3 begriindet dies damit, dass die AHK Italien kein
privates Dienstleistungsunternehmen ist, sondern vom deutschen Staat gefordert wird. Das Ziel
bestehe darin die geschéftlichen Beziehungen zwischen Deutschland und Italien zu férdern und
fiir alle beteiligten Parteien einen Mehrwert zu schaffen. Daher wiére es nicht korrekt die
Kundlnnen zu bevorzugen bzw. intensiver zu unterstiitzen als die potenziellen

GeschéftsparterInnen.
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3.54.2. Fremdwahrnehmung

Dieser Unterkategorie wurden all diejenigen Aussagen zugeschrieben, die eine Beschreibung
der Interviewten liber ihre Empfindungen der Rolle enthalten, die sie auf dem Weg liber andere
Personen wahrnehmen. Dazu gehoren einerseits die Nutzerlnnen der Dolmetschleistung und
andererseits die AHK-Kolleglnnen bzw. die Vorgesetzten. Diese Aussagen zur
Fremdwahrnehmung der Leistung bzw. der Rolle, die die Interviewten in diesen Situationen
einnehmen, sollten iliber zwei direkte Leitfragen ermittelt werden: ,,Wie empfinden Sie die
Wahrnehmung Threr Rolle seitens der anderen Gespriachsteilnehmerlnnen?* und ,,Haben Sie
das Gefiihl, dass Ihre Rolle als Dolmetscherln angemessen anerkannt wird?“. Die
Wahrnehmungen der vier Interviewten unterscheiden sich sehr stark voneinander, was die
Einschétzung der KundInnen angeht. Die Themen, die angesprochen wurden, drehen sich vor
allem um Wertschétzung, Dankbarkeit, Erwartungen und Verstindnis der Dolmetschtétigkeit.

T1 empfindet eine deutliche Wertschitzung seitens der KundInnen, wenn die
Kommunikation ermoglicht wird und durchweg funktioniert. Hingegen hat T1 das Gefiihl, von
der AHK nicht ausreichend wertgeschdtzt zu werden, da das Dolmetschen als
Selbstverstindlichkeit erachtet wird, wenn diese Aufgabe den Mitarbeitenden gestellt wird. Die
Voraussetzung fiir die Erteilung eines Dolmetschauftrags von den Vorgesetzten an die
MitarbeiterInnen ist reine Zweisprachigkeit (entweder mit friihem Spracherwerb oder auch erst
wihrend des Studiums), was laut der Meinung von T1 nicht die Norm darstellen kann, sondern
es miisse mehr Riicksicht auf die spezifischen professionellen Kompetenzen
(Dolmetschfahigkeiten) genommen werden. T1 verwendet eine Hyperbel, um die Leichtigkeit
darzustellen, mit welcher das Dolmetschen im Unternehmen vom Management empfunden und
verkauft wird: T1 beschreibt, dass diese ,sprachliche Unterstiitzung im Sinne von
Verhandlungsdolmetschen nicht so einfach ist, wie eine E-Mail vorzubereiten und diese zu
verschicken. T1 empfindet die nicht addquate Einschitzung des Schwierigkeitsgrads der
Dolmetschtitigkeit als unfair.

T2 geht nicht auf die Wertschédtzung seitens der Kundlnnen ein, sondern weist darauf
hin, dass alle KundInnen unterschiedliche Erwartungen haben, weswegen T2 darauf achtet bei
Dolmetscheinsétzen eine klare Einleitung zu machen, damit die Rolle der AHK-Mitarbeitenden
explizit genannt wird gegeniiber den KundInnen und NutzerInnen der Dolmetschung. T2 nennt
dafiir den eigenen ,Job Title“ und informiert, dass er/sie sich um die ,sprachliche
Unterstlitzung® wéhrend des Geschéftstreffen kiimmern wird. T2 empfindet jedoch eine klare

Wertschidtzung von Seiten der Vorgesetzten der AHK Italien. Dies wird von T2 damit begriindet,
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dass eine gewisse Sensibilitit notwendig sei, um die Dolmetschtétigkeit zu verstehen und das
Management verfiige dariiber. Eine solche Haltung ist Teil der internen
Unternehmensphilosophie dieser bilateralen Handelskammer.

T3 sieht, dhnlich wie T1, eine deutliche Wertschédtzung der generellen Kompetenzen der
AHK-MitarbeiterInnen und geht dabei aber noch weiter als T1. Wie im Vorkapitel bereits
beschrieben, ist T3 der Meinung, dass die Leistung sich nicht nur auf die Dolmetschung
beschriankt und dass die KundInnen sich dessen bewusst seien. T3 geht daher davon aus, dass
die KundInnen das Gefiihl haben eine Partnerschaft mit den Mitarbeitenden der AHK Italien
einzugehen, um die potenziellen GeschéftspartnerInnen von einer zukiinftigen Zusammenarbeit
zu lUiberzeugen. Am Beispiel eines konkreten Dolmetscheinsatzes weist T3 seine/ihre Annahme
nach, dass die KundInnen die AHK-Mitarbeitenden nicht als reine Dolmetschende empfinden,
da er/sie bei einer Messebegleitung die Fachtermini einer Maschine nicht kannte und alle im
Gespréch involvierten Personen sehr nett im Umgang mit dieser Situation waren und darauthin
Umschreibungen genutzt haben, um die Dolmetschung zu erleichtern. T3 fiigt noch hinzu, dass
oft Komplimente fiir die Leistungen der Projektmanagerlnnen eingehen und die Kundlnnen
durchaus ihre Dankbarkeit du3ern. Dies ist fiir T3 ein Beweis des Vertrauens, das im Laufe des
Projekts bzw. der gesamten Zusammenarbeit aufgebaut wird. Demgegeniiber steht die
Wahrnehmung der Rolle als Dolmetschende innerhalb der AHK Italien: T3 empfindet, dass die
Vorgesetzten die Dolmetschrolle der ProjektmanagerInnen iiberhaupt nicht anerkennen. Es
besteht laut T3 ein mangelndes Verstindnis fiir die Komplexitidt dieser Tatigkeit und T3
Hkampft* tdglich, um dies zu dndern und den Stellenwert des Personals zu verdeutlichen, das
diese Aufgaben ilibernehmen kann. Nachdem zwei ausgebildete Dolmetscherlnnen im
Unternehmen angestellt wurden, werden die meisten Dolmetschungen an diese Personen
vergeben, aber wenn diese nicht verfligbar sind, kann es passieren, dass das Management
vorschlédgt, diese Aufgabe an andere Mitarbeitende zu vergeben. Laut T3 ist genau dies das
Problem in der Wahrnehmung der Dolmetschtitigkeit seitens der Vorgesetzten, da es nicht
moglich sei die ausgebildeten DolmetscherIlnnen zu ersetzen.

T4 empfindet, dass die direkt involvierten Personen die AHK-Mitarbeiterlnnen im
Rahmen der Dolmetschung weder ausschlieBlich als Dolmetscherlnnen noch als reine
MediatorInnen sehen. ,,Natlirlich wird man, glaube ich, als Dolmetscherln wahrgenommen,
wenn man dort ist und alles konstruktiv dolmetschen muss. Aber wir vertreten die AHK in
diesem Moment.” (vgl. T4:Z2852) In diesem Zusammenhang geht T4 ebenfalls, wie die

Interviewten zuvor, auf die Dankbarkeit der KundInnen ein, welche sich dessen bewusst sind,
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dass sie nur dank der Dolmetscherlnnen das Gesprich fiihren konnen. Hier scheint die Rolle
des/der Mediatorln zu iiberwiegen, weil das Leistungspaket als Ganzes und alle Kompetenzen
in Betracht gezogen werden. Die Dolmetschung ist in diesem Fall eine zusitzliche, angenehme
Hilfestellung. Es sei allerdings bereits vorgekommen, dass einige Nutzerlnnen der
Dolmetschung die Leistung als selbstverstindlich erachten und das Gesagte hinterfragen. Dies
sei v.a. der Fall, wenn eine der Gespriachsparteien selbst etwas Italienisch oder Deutsch spreche.
In diesem Kontext ist die wahrgenommene Rolle eher diejenige eines Sprachrohrs. Diese
Haltung beeinflusst laut T4 wiederum die Dolmetschleistung in dem Moment sehr stark, in dem
die DolmetscherInnen einen Tag haben, an dem sie besonders miide oder unkonzentriert sind.
Beziiglich der Wahrnehmung seitens der Kolleglnnen und des Managements der AHK Italien
hat T4 als ausgebildete/r Dolmetscherln das Gefiihl, sehr wohl anerkannt zu werden und
empfindet ebenfalls die vorhandene Dankbarkeit gegeniiber den von ithm/ihr erbrachten
Leistungen. In diesem Hinblick spricht T4 auch von der Erleichterung fiir die Kolleglnnen, die

von einer Aufgabe befreit werden konnen, die fiir sie weniger angenehm ist.

3.5.5. Herausforderungen

Die befragten Dolmetscherlnnen sind auf eine Reihe unterschiedlicher Herausforderungen
eingegangen, auf die sie bei ihrer Tatigkeit regelméBig stoen. Ein Thema, das sowohl von T3
und T4 aufgegriffen wurde, war das implizite Vorwissen, das fiir bestimmte Sektoren notwendig
ist. Dies hat vor allem mit der Lieferkette, die in vielen wirtschaftlichen Sektoren
unterschiedlich komplex ist, zu tun. T4 beschreibt, dass es ihm/ihr oftmals an Kenntnissen
mangelt, um die Prozesse genau zu verstehen. Dies liegt seiner/ihrer Meinung nach daran, dass
er/sie nicht Wirtschaft studiert hat, wobei diese Hiirde nun mit zunehmender Berufserfahrung
und zunehmendem Verstindnis fiir bestimmte Sektoren, immer geringer wird. T3 identifiziert
die Herausforderung der Supply-Chain als zweitgrof3te Herausforderung, direkt nach der sehr
guten Beherrschung der Sprache. T3 geht davon aus, dass es zwar durchaus moglich sei eine
grobe Zusammenfassung des Gesagten zu machen, dies aber nur sehr schwer realisierbar ist
ohne genaue, tiefgriindige Kenntnisse der Lieferprozesse des Sektors zu haben. Denn wenn die
Logik der Argumentation nicht verstanden wird, ist es kompliziert dem Redefluss aufmerksam
zu folgen und dafiir eine korrekte Dolmetschung zu garantieren.

T1 wirft ein Problem auf, welches von den anderen drei ProbandInnen nicht genannt

wurde. Selbst wenn T1 die Terminologie recherchieren konnte und eine gewisse
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Vorbereitungszeit in Anspruch genommen wurde, passiert es T1, dass Worter aufkommen, die
unbekannt sind oder bei welchen das Aquivalent in der Zielsprache nicht sofort einfillt. Dies
fiihrt dazu, dass diese Passagen schnell vergessen werden bzw. dass der Sinn des Gesagten nicht
in Erinnerung bleibt, was die Dolmetschung erschwert. Es kann auch passieren, dass bestimmte
Aspekte aus Gedichtnisgriinden ausgelassen werden, obwohl diese durchaus wichtig fiir den
Redefluss wiren (vgl. T1:2243f.).

Eine weitere Herausforderung stellen die Erwartungen der Nutzerlnnen der
Dolmetschung dar. T1 bezieht sich in diesem Zusammenhang auf die Kosten der angebotenen
Dienstleistungen, die gewisse Erwartungen in den KundInnen wecken. Dabei sind die
Erwartungen laut T1 zwar unbekannt (vgl. T1:Z318f.), jedoch konnten diese trotzdem Druck
auf die Dolmetscherlnnen ausiiben. T2 empfindet nur manchmal Druck in Bezug auf die
Erwartungen der KundInnen und deren potenziellen Geschéftspartnerlnnen, da die Bediirfnisse
laut T2 immer dieselben sind. Diesem Druck kann entgegengewirkt werden, indem Klarheit
geschaffen wird (vgl. T2:Z445).

Drei der vier Interviewten sprechen auflerdem das Thema der Emotionen an, die beim
Dolmetschen eventuelle negative Auswirkungen auf die Leistungen haben konnen. Fiir T2 ist
es ein entscheidender Faktor, die eigenen Gefiihle kontrollieren zu konnen, wobei nicht nidher
auf den Grund eingegangen wird. T4 bestétigt, dass er/sie versucht die Gefiihle unter Kontrolle
zu halten und die Nervositit so gut wie moglich auszublenden. Das Ziel dabei ist das
»Pokerface (vgl. T4:2932) beizubehalten. Dabei war das Studium ausschlaggebend, um genau
diese Kontrolle der negativen Gefiihle zu perfektionieren, damit die Kundlnnen bzw. die
Nutzerlnnen der Dolmetschung nicht bemerken, falls der/die Dolmetschende Schwierigkeiten
empfindet. Dabei hat T4 auch konkrete Beweise von Kolleglnnen, die bei einer Dolmetschung
zugehort haben: T4 hat sich unwohl gefiihlt, aber dies sei nicht beim Publikum angekommen
(vgl. T4:Z2937). T3 ist ebenfalls der Meinung, dass Emotionen einen wichtigen Aspekt der
Tatigkeit ausmachen, im Negativen wie auch im Positiven, da sie als ,,beste Freunde* oder
,beste Feinde* (vgl. T3:Z2690) von ihm/ihr im Sinne von ,,grof3te Feinde®, beschrieben werden.
Fiir T3 war die Dolmetschtitigkeit immer schwierig, weil diese durch Gefiihle von Druck und
Stress begleitet wurde. Das Ergebnis dabei war, dass T3 nicht sein/ihr Bestes geben konnte (vgl.
T3:2693) und selbst nicht von der eigenen Leistung iiberzeugt war. Auch gute Intentionen der
anderen Mitarbeitenden, die eine positive Auswirkung im Sinne einer moralischen
Unterstiitzung auf den/die dolmetschende/n Kollegln erzielen wollen, sind nicht immer

unbedingt vorteilhaft. T3 erzéhlt von einem Videocall, an welchem T3 als ,,Back-up-
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DolmetscherIn® teilnahm und im privaten Chat der/dem Dolmetschende/n ein Kompliment zur
Ermutigung ausdriickte, gerade weil Emotionen einen Einfluss auf die Leistung haben kdnnen.
Dabei wurde jedoch das Gegenteil erzielt, nachdem der/die Kollegln im Anschluss nervds
wurde und begann Fehler zu machen (vgl. T3:2745). T1 bezieht sich auf die Emotionen der
SprecherInnen: wenn diese Irritation oder Arger ausdriicken ist dies schwierig im Umgang und
in der Dolmetschung (vgl. T1:Z159).

Weitere Hindernisse konnen unvorhersehbarer Natur sein. Dazu gehoren Faktoren, auf
die sich die Dolmetschenden nicht immer vorbereiten konnen. T1 nennt diesbeziiglich
Hintergrundgerdusche, Miidigkeit und daraus resultierende Konzentrationsschwierigkeiten, ein
starker Akzent von einem oder mehreren Sprecherlnnen, deren Sprechgeschwindigkeit,
unbekannte umgangssprachliche Ausdriicke und vieles mehr (T1:190ft.). Eine weitere Hiirde,
auf die sich die Laiendolmetschenden nicht vorbereiten kdnnen, sind diejenigen technischer
Natur. T1 geht darauf ein, dass es bei Videokonferenzen vorkommen kann, dass die
Audioqualitét nicht gut ist und ein eventueller ,,Dolmetschkurs® dabei unterstiitzen kdnne mit
diesem Problem umzugehen (T1:Z115), indem Losungsvorschlige prisentiert werden. Im

folgenden Kapitel wird ndher auf Aussagen wie diese zur Ausbildung eingegangen.

3.5.6. Professionalisierungsfragen

Die Kategorie ,,Professionalisierungsfragen” wurde nicht iiber gezielte Fragen aus dem
vorbereiteten Fragebogen ermittelt. Die ProbandInnen haben aus eigener Initiative Aussagen
beziiglich Ausbildung und Qualitdt der Dolmetschungen getitigt, die dieser Kategorie mittels
Generalisierung zugeordnet wurden.

T1 geht davon aus, dass die KundInnen sich vermutlich erwarten wiirden, von einer
geschulten, also ausgebildeten Person als Dolmetscherln auf den vereinbarten Geschéftsreisen
begleitet zu werden, da die ,,sprachliche Unterstiitzung* als Extraleistung angeboten wird. Dies
ist jedoch nicht der Fall laut T1, da nicht alle Mitarbeitenden, die regelméfBig dolmetschen, ein
umfangreiches Studium im Bereich Translation absolviert haben und es sei nicht mdglich, eine
Verhandlung ausreichend qualitativ zu dolmetschen, wenn nur eine  Mehrsprachigkeit vorliege
(vgl. T1:Z124ft.). Trotzdem spricht T1 mehrmals von der Belegung eines ,kleinen Kurses*
(vgl. T1:Z234) und einer ,,Schulung* (vgl. ebd.) als Voraussetzung, anstelle eines kompletten

Dolmetschstudiums.
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Auch T2 beschreibt, dass die AHK-MitarbeiterInnen keine Dolmetschabsolventlnnen
seien, aber Fremdsprachen studiert haben, abgesehen von einigen wenigen. Diese konnen laut
T2 als ,offizielle Dolmetscher[Innen]* (vgl. T2:Z463) bezeichnet werden. Von diesen
Kolleglnnen hat T2 erfahren, dass die Vorgehensweisen, die diese wihrend der
Dolmetschtétigkeit verwenden, nicht innerhalb einiger Tage erlernt werden konnen. Aus diesem
Grund sei es nur moglich, die eigene Art und Weise fiir das Dolmetschen zu identifizieren, um
so ,,objektiv, ,effektiv und ,effizient” (vgl. T2:Z2419) wie mdglich bleiben zu konnen.

T3 geht ebenfalls auf die Kolleglnnen ein, die als ,,Profis* (vgl. T3:Z2662) bezeichnet
werden konnen. Seitdem diese Mitarbeitenden Teil des Teams sind, konnte diese Dienstleistung
der ,,sprachlichen Unterstiitzung® ernster wahrgenommen werden. Dabei unterscheidet T3 von
der Dolmetschung im Rahmen von B2B-Meetings (den Kennenlerngesprachen) und dem
Dolmetschen als alleiniger Dienstleistung. Wihrend es wiinschenswert wére, auch fiir B2B-
Meetings nur ,,professionelle* DolmetscherInnen einzusetzen, ist sich T3 dariiber bewusst, dass
dies aus unternehmerischer Sicht keine Moglichkeit darstellt und deshalb alle Kolleglnnen
einspringen miissen. T3 argumentiert nichtsdestotrotz, dass nur die ,,Profis“ ein hohes
Qualitdtsniveau anbieten konnen und qualitative Leistungen fiir das Unternehmen von hochster
Wichtigkeit sind (vgl. T3:Z2665). Fiir die neu entwickelte Dienstleistung, die eine reine
Dolmetschtétigkeit vorsieht und erst seit FEinstellung der zwei Mitarbeitenden mit
abgeschlossenem Dolmetschstudium angeboten wird, konnen keine anderen Mitarbeiterlnnen
der AHK TItalien eingebunden werden. Der Grund dafiir ist die Ldnge der Dolmetscheinsétze,
da vermutlich die ,,Profis* iiber mehr Ausdauer verfiigen (vgl. T3:2780), sie konnen besser
Missverstidndnisse umgehen und sie beherrschen die Sprachen besser sowohl beim Horen bzw.

beim Verstehen als auch beim Sprechen (vgl. T3:Z2783).

3.6.  Ausweitung der Methode

Zur noch priziseren bzw. detaillierteren Erfassung der Selbstwahrnehmung der ausgewahlten
vier ProbandInnen, wurde nach der Auswertung der bereits erfassten Interview-Daten in Form
der Verfahrensanordnung nach Mayring entschieden, noch eine Ausweitung des Datensatzes
vorzunehmen. Dafiir wurde der von Angelelli erstellte IPRI-Fragebogen (Interpreter's
Interpersonal Role Inventory) herangezogen. Das Ziel dieser Erweiterung ist die Uberpriifung
der Aussagen beziiglich der Rollenwahrnehmung der Dolmetschenden. Es soll somit erfasst

werden ob und inwiefern sich die im Rahmen der Interviews getdtigten Aussagen der
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Dolmetscherlnnen der AHK Italien beziiglich der empfundenen Rollen unterscheiden bzw.
decken. Die Entstehung des Fragebogens wurde bereits im Theoriekapitel 2.3.2. angerissen. Fiir
diesen Teil der empirischen Untersuchung wurden die anfanglichen Fassungen von Angelelli,
also die umfangreicheren Item-Listen, auller Acht gelassen und lediglich der fertige IRPI-
Fragebogen verwendet. Dieser wurde nicht {ibersetzt, da er auf Englisch abgefasst wurde und
alle vier ProbandInnen angegeben haben, verhandlungssicher Englisch sprechen.

Ein nennenswerter Unterschied zum von Angelelli durchgefiihrten Verfahren ist, dass
den ProbandInnen ausschlieBlich ,,Part B* vorgelegt wurde, da die Angaben aus ,,Part A in
Bezug auf Alter, Geschlecht, Tétigkeitsfeld, Ausbildung und Erfahrung irrelevant bzw. bereits
bekannt sind. Dieser Teil B des Fragebogens umfasst 38 Aussagen zur Vorgehensweise wiahrend
des Dolmetsches, die sich auf fliinf Dimensionen der Dolmetschpraxis stiitzen und auf einer
Likert-Skala von 1-6 iiber das Ankreuzen des gewiinschten Kiirzels bewertet werden. Die
Befragten konnen also angeben, inwieweit sie mit der jeweiligen Aussage einverstanden sind
oder nicht, wobei ‘vollkommen einverstanden’, completely agree (Kiirzel CA), auf der Skala
mit der Zahl 1 abgebildet wird, wéhrend die Einschitzung ‘damit vollkommen nicht
einverstanden’, completely disagree (Kiirzel CD), als 6 eingestuft wird. Je hoher der
zusammengerechnete ,,Punktestand” am Ende der Bewertung der 37 Aussagen ausfillt, desto
sichtbarer ist die eingenommene Dolmetschrolle; je niedriger das Ergebnis, desto unsichtbarer
(vgl. Angelelli 2004:58). Das erreichbare Maximum umfasst nach Angelellis 62-Item-Version
372 und das Minimum 62 (vgl. ebd.). Diese Logik wurde fiir diese Studie ebenfalls angewandt
und an die geringere Quantitdt an Aussagen angepasst, weshalb das Maximum 222 betréigt (37
Aussagen wird multipliziert mit 6) und das Minimum 37. Die einzige Aussage, die von der
letzten Version von Angellellis IRPI-Fragebogen ausgeschlossen wurde, war die Aussage Nr.
29 (,,Sometimes interpreting tears is more necessary than interpreting the words that accompany
them®), da diese im Kommunaldolmetschen zwar hiufiger vorkommen mag, jedoch in der
Wirtschaft in einer Verhandlungssituation nur schwer vorstellbar ist.

Dieser zweite Teil der empirischen Untersuchung wurde am 6. September durchgefiihrt,
indem der Fragebogen den ProbandInnen nach Dienstschluss vorgelegt wurde, die diesen
zeitgleich ausgefiillt und zuriickerstattet haben. Wihrend des Ausfiillens sind einige
Klarungsfragen aufgekommen, die durch einen kurzen Austausch geldst wurden. Das Ausfiillen
dauerte insgesamt eine Stunde und 28 Minuten. Im folgenden Kapitel werden die erfassten
Daten présentiert und anhand von Abbildungen graphisch veranschaulicht. Die ausgefiillten

Fragebogen sind dem Anhang beigefiigt.
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4. Diskussion

Nachdem in den Kapiteln 3.5. und 3.6 die zwei erhobenen Datensétze, die Interviews und die
ausgeflillten Fragebdgen, analysiert worden sind, werden im Folgenden die Ergebnisse
zusammengetragen und interpretiert. Dabei wurde die obergeordnete Forschungsfrage als
Leitsatz der Interpretation verwendet und die skizzierten theoretischen Ansétze miteinbezogen.

Wie in der Einleitung dieser Masterarbeit beschrieben, erkldren Kadri¢ und Kaindl
(2016:12), dass die Privatwirtschaft ein groBBer Translationsmarkt ist und die wirtschaftlichen
Aktivitdten sowie auch die gefragten translatorischen Leistungen entsprechend divers ausfallen
konnen. Die Befragten haben im Rahmen der Interviews diese Vielschichtigkeit ebenfalls
dargestellt, wenngleich die Gespriche meistens demselben Schema folgen. Die
Vielschichtigkeit bezieht sich bei diesem konkreten Forschungsfeld auf die Diversitéit der
Handlungssektoren der KundInnen der AHK Italien. Alle vier ProbandInnen legen grof3en Wert
auf die terminologische Vorbereitung auf einen Dolmetscheinsatz und die Bedeutung dieser
wird von allen im Rahmen der Interviews unterstrichen, mit der Begriindung der Vielfalt an
unterschiedlichen Sektoren, die bedient werden. Eine Besonderheit dieses konkreten
Wirtschaftssettings, in welchem vorwiegend mehrsprachige Personen mit umfassenden
Fremdsprachenkenntnissen eingestellt werden, was Albuquerque und Costa (2018) als tibliches
Charakteristikum fiir die Translation in der Wirtschaft herausarbeiten, ist die Vorarbeit, welche
geleistet wird. Die Dolmetscherlnnen konnen dank der Aktivititen, die fiir die KundInnen in
der vereinbarten Dienstleistung festgelegt sind, sich ein Basiswissen der Terminologie
aneignen, bei der Verfassung eines Prisentationstextes iiber das Unternehmen von zumindest
einer/m der SprecherInnen.

In Bezug auf die Terminologie und die terminologische Vorbereitung beim
Laiendolmetschen in der Wirtschaft wurde theoretisch dargelegt, dass nicht-professionelle
Dolmetscherlnnen eine vollstindige Dolmetschung leisten kdnnen, ohne zwingend auf
terminologische Liicken zu stolen. Dazu werden dhnliche Strategien verwendet, die auch von
professionellen Dolmetschenden eingesetzt werden, wie beispielsweise Paraphrasen und
gezielte Nachfragen an die Sprecherlnnen (vgl. Gagliardi & Fortunato. 2014:139f.). Dies sind
Strategien, die auch von den ProbandInnen T1 und T4 beschrieben wurden: T1 geht darauf ein,
dass es kein Problem sei, bei Verstindnisschwierigkeiten Kldrungsfragen zu stellen und T4
beschreibt, dass bei mangelnder Kenntnis von Fachbegriffen eine Paraphrase verwendet wird,

um den Terminus zu umschreiben (vgl. T1:153; T4:973). Auch T2 verwendet eine von Gagliardi
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und Fortunato identifizierte Strategie, und zwar die gezielte Ergénzung bestimmter
Informationen. Dies ist im Sinne des Designated Interpreter nach Hauser et. al interessant, da
die Mitarbeitenden der AHK Italien Kundlnnen iiber Zeitrdume zwischen drei bis sechs Monate
begleiten. Die bereits genannten Aktivitaten, die im Rahmen des Projekts durchgefiihrt werden,
konnen nicht nur zur Vorbereitung auf die Dolmetschungen beisteuern, sondern dadurch werden
auch Informationen gesammelt, bzw. Wissen bei den Dolmetschenden aufgebaut, was
verwendet werden kann, um die Argumentationen der KundInnen, mit denen das Projekt
durchgefiihrt wird, noch zu bestérken.

Die Beschreibung der Dolmetschungen der Befragten zeigen eine Basis an Grundwissen
des Konsekutivdolmetschens, die in erster Linie von allen Interviewten im Rahmen einer
universitdren Grundausbildung, in diesem Fall des Bachelorstudiums, erworben wurde. Aus
diesem Grund notieren alle Befragten auf Papier mit und benutzen u.a. Symbole und
Abkiirzungen. In Bezug auf die Lénge der gedolmetschten Passagen ist interessant anzumerken,
dass T2 versucht in Sinnabschnitten zu dolmetschen, wihrend T1 ein bis zwei Sitze anhort und
dann auf eine Pause der sprechenden Person wartet, um den Turn zu ergreifen, was oftmals
scheitert, da es laut T1 ein Problem fiir diese wenig trainierten Dolmetschenden ist, fiinf bis
zehn Minuten konsekutiv zu dolmetschen. Dies spricht gegen die aktive Rolle in der
Diskursorganisation, die von Gavioli und Maxwell (2007) beschrieben wird, da T1 nicht in die
Konversation eingreift, um den eigenen Redebeitrag, bzw. die Dolmetschung zu leisten und
stattdessen auf die Pausen der Sprecherlnnen wartet. Es handelt sich dabei genau um die
Beeintrachtigung der Dolmetschleistung, auf welche Roy (2000:85) in Bezug auf zu lange
Turns der Gespréichsparteien eingeht. Wahrend Takimoto und Koshiba (2010) die Schwierigkeit
herausgearbeitet haben, die entsteht, wenn zwei Personen eines Unternehmens an einer
Besprechung mit VertreterInnen eines zweiten Unternehmens teilnehmen, so spricht T4 die
Problematik an, wenn Grundkenntnisse der anderen Sprache der Gesprichspartnerlnnen
vorliegen. Dies hat nicht damit zu tun, dass bestimmte Inhalte nicht gedolmetscht werden
sollen, bzw. dass keine Zeit fiir die Dolmetschung zur Verfligung gestellt wird, um den Turn zu
ergreifen, sondern mit dem Misstrauen dem/r Dolmetscherln gegeniiber, obwohl T4
professionelle/r Dolmetschende/r ist.

Die Beschreibung der physischen Settings, in denen die AHK-Mitarbeiterlnnen
dolmetschen, wurde im Rahmen der Interviews nur wenig thematisiert. Dies ist darauf
zuriickzufithren, dass hierfiir keine spezifischen Leitfragen eingeplant wurden und bei

Aussagen keinerlei Nachfragen gestellt wurden. Es wurde deutlich, dass die meisten

73



Dolmetschungen per Videokonferenz online stattfinden. Die Begriindung dafiir ist vermutlich
der Effekt der Covid-19 Pandemie, da dadurch seitens der Unternehmerlnnen fiir die ersten
Geschiéftstreffen keine Investition getitigt werden, um ein Kennenlerngesprach mit einem
potenziellen Geschéftspartner zu organisieren, um die Wirtschaftlichkeit der Unternehmen so
effizient wie moglich zu gestalten. Die im Theorieteil beschriebenen physischen Settings
wurden fast alle abgebildet, darunter Messengelidnde, Firmensitze fremder Unternehmen etc.
Kein/e Probandln ist auf die Herausforderungen eingegangen, die das physische Setting mit
sich filhren kann, abgesehen von einem Kommentar von T1 zur potenziell schlechten
Audioqualitit des Gesagten der Gespriachsparteien. Dieser Kommentar war darauf bezogen,
dass innerhalb einer Dolmetschausbildung Hinweise oder Strategien erlernt werden kdnnten,
um mit diesen Situationen umzugehen.

In Bezug auf die Dolmetschrolle wurden eine Reihe verschiedener Ansdtze im
Theorieteil dargelegt. Um die Positionen der ProbandInnen zu diesem Thema zu verdeutlichen,
wird im Folgenden ein Vergleich aufgestellt, zwischen den mittels der zwei Datensitze
erhobenen Positionen. Dieser Schritt der Diskussion der Ergebnisse beider Datensitze
konzentriert sich v.a. auf die Un-/Sichtbarkeit der Dolmetschenden, da der IRPI-Fragebogen
nach Angelelli genau dies erfasst und dies die Hauptaussage dieses Datensatzes ist. Um diesen
Vergleich aufzustellen, wird nun analysiert, wie sich die Probandlnnen im Rahmen der
individuellen Interviews in Bezug auf die Dolmetschrolle und in diesem Sinne auf das Niveau
der Un-/Sichtbarkeit ihrer Rolle gedufert haben und es wird interpretiert, wo sie sich auf diesem
Spektrum eher positionieren. Im Anschluss wird jeweils der Fragebogen ausgewertet und
graphisch dargestellt. Fiir alle TeilnehmerInnen werden jeweils zwei Grafiken prasentiert. Die
jeweils Erste dient zur Veranschaulichung der Aussagenverteilung. Der blaue Balken bezieht
sich auf die Gesamtpunktezahl, also der Teil bis zur Erreichung der Maximalzahl 222, wihrend
der orangene Balken sich auf den Punktestand der Befragten bezieht. Die zweite Grafik je
befragter Person stellt die Punkteverteilung dar, welche fiir alle einzelnen Ilfems des IRPI-

Fragebogens vergeben wurden.
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) ProbandIn T1

Aus dem Interview mit T1 geht hervor, dass er/sie in Bezug auf die selbst wahrgenommene
Dolmetschrolle sich ausschlieBlich als Sprachrohr empfindet und daher die Unsichtbarkeit der
Dolmetscherlnnen vertritt. Die Hauptaufgabe besteht darin, die Botschaft unverdndert
wiederzugeben und es handelt sich um einen neutralen Prozess, bei welchem keinerlei Raum
fiir die Verdnderung des Inhalts bleibt. Eine gewisse Nuance an Sichtbarkeit wird jedoch auch
von T1 eingenommen, da der/die Dolmetschende in das Gespriach eingebunden ist und nicht
nur ,,Gesellschaft leistet*.

Wie aus Abb. 6 deutlich wird, erreicht T1 eine Gesamtpunktezahl von 119 und dies
betragt 54% der insgesamt erreichbaren Punktezahl. Zwar ist dieser Wert knapp tiber der Hilfte
und ndhert sich daher eher dem Pol der Sichtbarkeit, trotzdem spiegelt dieses Ergebnis durchaus

die Aussagen des Interviews wider.

Un-/Sichtbarkeit

119; 54%

T1

Abb. 6 Gesamtergebnis des Fragebogens von T1

In Bezug auf die Punkteverteilung wird deutlich (s. Abb. 7), dass sich T1 v.a. der Wertung
»disagree® (insgesamt 16-mal) und ,,agree* (insgesamt neunmal) bedient. Die Wertung sechs
wird gar nicht verwendet und die Wertung eins rund fiinfmal. Dies unterstiitzt die eher weniger
sichtbare Dolmetschrolle des Interviews. Die von T1 eingenommene Rolle entspricht dem
genauen Gegenteil von der von Merlino (2009) identifizierten Rolle der Konfliktmanagerinnen,
da T1 Redebeitrige, die Arger oder Irritation ausdriicken unveriindert wiedergibt. Im weiteren
Sinne steht diese Position von T1 im genauen Gegensatz zur Einigkeit, die in der Literatur
hervorgekommen ist, da diese suggeriert, dass ein GroBteil der Forscherlnnen sich beziiglich
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der aktiven Rolle der Wirtschaftsdolmetschenden einig ist. Wird jedoch die Erkldrung von
Kalina (2015) beachtet, so besteht das Rollenverstdndnis der DolmetscherInnen nicht aus zwei
Extremen und T1 néhert sich als weniger partezipazive/r Teilnehmerln dem Pol der

Unsichtbarkeit.

T1

12345678 910111213141516171819202122232425262728303132333435363738

—=T]

Abb. 7 Punkteverteilung T1

° ProbandIn T2

T2 bezieht eine deutlich sichtbarere Position im Rahmen des Interviews und beschreibt die
eigene Rolle als ,,dual®, indem die Botschaft von ihm/ihr vermittelt werden muss und auch aktiv
in das Gesprich eingegriffen werden kann bzw. soll. T2 unterstreicht, dass es wihrend des
Dolmetscheinsatzes darum geht, die wirtschaftlichen Interessen der KundInnen zu unterstiitzen
und es konnen gelegentlich dafiir Informationen hinzugefiigt oder angepasst werden. Das Ziel
ist es, zum Geschiftserfolg beizutragen, daher nehmen die Dolmetscherlnnen die Position als

,, VermittlerIn® und als ,, TturoffnerIn® ein.
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Un-/Sichtbarkeit

138; 62%

T2

Abb. 8 Gesamtergebnis des Fragebogens von T2

Die von T2 erreichte Punktezahl betrdgt 138. Dabei nédhert sich T2 ebenfalls dem Pol der
Sichtbarkeit (s. Abb. 8) und damit sogar um knapp 10% mehr, im Vergleich zu T1. Dies stimmt
ebenfalls mit den wéhrend des Interviews getitigten Aussagen liberein, welche beispielsweise
aufgrund des Hinzufiligens von Informationen im Rahmen der Dolmetschung eine sichtbare
Rolle suggerieren. #

Die Interpretation der von T2 empfundenen ,,dualen* Rolle konnte diejenige sein, dass
die T2 im Rahmen der Dolmetschung selbst entscheidet, welches Niveau an Sichtbarkeit
notwendig fiir diesen konkreten Einsatz ist und in diesem Sinne entweder stirker oder weniger
stark in die Konversation eingreift. Diese Entscheidung zwischen eher aktiver oder eher
passiver Dolmetschrolle spiegelt sich in der Punktevergabe insofern wider, indem fiinfmal die
Wertung ,,strongly agree” und flinfmal die Wertung ,strongly disagree®, bzw. dreimal
»completely disagree” verwendet wurde. Die Verteilung (s. Abb. 9) zeigt, dass auch T2 bei
einem Grof3teil der /tems nach Angelelli es bevorzugt hat, einen mittleren Wert (drei oder vier)

anzugeben und die Extremwerte weniger auszuwéhlen.
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Abb. 9 Punkteverteilung T2

In Bezug auf die dargelegten theoretischen Grundlagen vereinbart sich das Rollenverstindnis
von T2, bzw. die Entscheidung, die von T2 wihrend der Dolmetschung getroffen werden muss,
mit der von Gavioli und Maxwell (2007) aufgestellten These. Diese umfasst das notwendige
Bewusstsein seitens der Dolmetscherlnnen gegeniiber der unterschiedlichen Rollen, die
existieren und es muss von ihnen entschieden werden, wie sie sich zu verhalten haben je nach
Setting, Phasen und Momenten der Interaktion. Auch das Role-Space-Modell nach Llewellyn-
Jones und Lee (2014) basiert genau auf dieser Annahme. Die von T2 wahrgenommene Rolle
scheint sich an diese Grundgedanken anzunéhern, da er/sie beschreibt, dass Es notwendig ist

sich an die dynamische Umgebung anzupassen.
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° ProbandIn T3

»ModeratorIn* und ,,BeraterIn‘ sind die Begriffe, die T3 zur Beschreibung der Rolle der AHK-
MitarbeiterInnen nutzt. T3 empfindet die Dolmetschrolle als sehr aktiv und daher auch als sehr
sichtbar. Zur Klirung eventueller Missverstindnisse und der Uberbriickung kultureller
Unterschiede, miissen die Dolmetschenden in die Konversation eingreifen und sich nicht nur
mit der reinen Sprachiibertragung beschéftigen. Ferner liegt es in der Verantwortung der
Dolmetschenden die KundInnen zu sensibilisieren, da die Funktion dieser beratend sein muss,

um eine erfolgreiche Kommunikation sicherzustellen.

Un-/Sichtbarkeit

139; 63%

T3

Abb. 10 Gesamtergebnis des Fragebogens von T3

T3 erreicht einen insgesamten Punktestand von 139. Dieses Ergebnis stellt den hochsten Wert
von allen Befragten dar. Wie bei T2 deutet dieses Ergebnis des Fragebogens darauf hin, dass
das Rollenverstindnis in die Richtung der Sichtbarkeit geht. Aus dem Interview geht ebenfalls
hervor, dass T3 die Dolmetschrolle als eine aktive sieht. Obwohl T3 und T2 eine nahezu
identische Gesamtpunktezahl des Fragebogens erreicht haben, ist ein Unterschied in der
Wertung zu sehen. Die Wertung der Aussagen bewegt sich bei T2 eher zwischen zwei und vier,
und es wurde nur dreimal der Extremwert sechs ausgewéhlt. Im Vergleich hat T3 insgesamt

sechs Mal die Ziffer sechs gewdhlt und drei Mal die eins.
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T3

1234567 8910111213141516171819202122232425262728303132333435363738
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Abb. 11 Punkteverteilung T3

Bei der Analyse der Ergebnisse von T3 ist zu beachten, dass T3 selbst seit dem Jahr 2018 selten,
bis gar nicht mehr dolmetscht, da es eine Tatigkeit ist, die T3 glaubt nicht ausreichend qualitativ
ausiiben zu konnen und ithm/ihr unangenehm ist. Die getétigten Aussagen zur Dolmetschung
basieren sich auf den ,,entfernten” Erinnerungen an die eigenen erbrachten Leistungen, sowie
auf die Leistungen der MitarbeiterInnen, die der Business Unit angehoren, die von T3
koordiniert werden. Die Erkldrung fiir die ,,extremere* Positionierung von T3 kdnnte daran
liegen, dass T3 mehr Entscheidungsverantwortung hat und daher konkreter Bezug nehmen
muss, bzw. sich deutlicher positionieren muss, um die eigenen Entscheidungen zu begriinden.
Die von T3 empfundene Rolle ndhert sich in Bezug auf die dargestellten theoretischen
Ansdtze am meisten an diejenige von Zheng und Xiang an, welche die
Wirtschaftsdolmetscherlnnen als ,,powerful co-participant* ansehen. Hier liegt der Fokus v.a.
auf den Dynamiken der kommunikativen Interaktion (vgl. 2018:23), welche von den

Dolmetschenden beachtet und gesteuert werden miissen.
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e ProbandIn T4

Fiir T4 ist die eingenommene Dolmetschrolle die eines/r Mediatorln, welche/r sprachliche
Unterstiitzung leistet. T4 sieht sich in diesen Verhandlungen explizit nicht als Dolmetschende/r,
sondern als MediatorIn, der/die, wenn notwendig, eine sprachliche Hilfestellung leistet. Das
Ziel der Dolmetschung ist die Ermoglichung der Kommunikation zwischen den
Gesprichsparteien und weniger das wirtschaftliche Ergebnis der Verhandlung. Die

Verantwortung des Geschiftserfolgs liegt ausschlieBlich bei den KundInnen.

Un-/Sichtbarkeit

131; 59%

T4

Abb. 12 Gesamtergebnis des Fragebogens von T4

T4 erreicht einen insgesamten Punktestand von 131. Dieser ist geringer als die Ergebnisse von
T2 und T3, aber hoher als T1. Hier ist erneut anzumerken, dass T4 iiber ein abgeschlossenes
Universititsstudium mit Masterabschluss in Translationswissenschaft verfiigt. Dies ist insofern
interessant, da die Forschung sich im Laufe der Jahre immer weiter vom Konzept der
unsichtbaren Dolmetscherlnnen entfernt hat und dieser theoretische Rahmen nach einem
abgeschlossenen Studium bekannt ist. Damit soll keineswegs eine Wertung vorgenommen
werden oder in irgendeiner Form Kritik ausgesprochen werden, sondern soll dies eine reine

Beobachtung sein, auf dem Weg zu einer Interpretation des Ergebnisses.

81



T4
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Abb. 13 Punkteverteilung T4

Bei der Punkteverteilung wird auch bei T4 deutlich, dass die am haufigsten ausgewidhlten Werte
die mittleren sind, zwischen ,,agree* (drei) und ,,disagree* (vier). Die beiden Extremwerte eins
und sechs wurden von T4 nur jeweils dreimal und zweimal verwendet. Bei Betrachtung der
Aussagen, denen komplett widersprochen wurde, wird deutlich, dass sich diese v.a. auf die
Kulturaspekte, die wihrend einer Dolmetschung auftreten beziehen und laut T4 eine pot. Gefahr
fiir die Verhandlung darstellen konnen. Daraus resultiert, dass T4 in das Gespréch eingreift,
wenn es um die Erklarung kultureller Unterschiede geht, die eventuell missverstanden werden
konnten. Vollkommen zugestimmt hat T4 wiederrum bei der Aussage ,,If one party, unaware of
the other’s culture, commits a faux pas, I always compensate for that* (/tem 20) und ,,I have the
right to interrupt the parties whenever I need to, in order to assure smooth communication

(Item 26), was den vorherigen Aspekt bestérkt.
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Zusammenfassend ist aus der Gegeniiberstellung der Datensétze festzuhalten, dass alle
ProbandInnen ein gewisses Niveau an Sichtbarkeit wihrend ihrer Dolmetscheinsétze
einnehmen. Dies spiegelt sich sowohl in den Interviews als auch in der Auswertung der
Fragebogen wider. Auch die Diskrepanz zwischen den Ergebnissen beider Datenerhebungen ist
nur minimal, bzw. lieB sie sich logisch von den dargelegten Informationen ableiten.
Hervorzuheben ist in diesem Kontext der Dolmetschrolle zudem auch die Auffassung der
Fremdwahrnehmung der ProbandInnen auf zwei Ebenen: im Unternehmen selbst und seitens
der KundInnen. Alle Befragten beschreiben eine generelle Wertschidtzung ihrer Leistungen von
den KundInnen der AHK Italien. Die Meinungen trennen sich jedoch was die Anerkennung der
Tatigkeit und der Leistungen im Internen der AHK Italien angeht. T1 und T3 sind sich einer
Meinung, dass die Komplexitit der Handlung unklar ist und dass es als Selbstversténdlichkeit
gilt, dass Mehrsprachige dolmetschen konnen. T2 und T4 glauben andererseits, dass das
Management in diesem Hinblick {iber ausreichend Sensibilitét verfligt, da die Kulturkompetenz
Teil der internen Unternehmensphilosophie ist.

Eine mogliche Erklidrung dafiir, dass das Niveau an Sichtbarkeit im Kontext der
Dolmetschrolle bei allen Befragten (nicht ausgebildete sowie der/die eine ausgebildete
Dolmetschende) nicht hoher ausfiel kdnnte einerseits mit dem Ablauf dieser empirischen Studie
zu tun haben, da die Formulierung der bereitgestellten Aussagen des Fragebogens bestimmte
Assoziationen ausgeldst haben konnten und nicht im Nachhinein besprochen werden konnten.
Die Ergebnisse der Interviews und Fragebogen hitte eventuell aussagekriftiger sein konnen,
bei der umgekehrten Reihenfolge: zuerst die Bearbeitung des Fragebogens und im Anschluss
die individuellen Interviews, die auf der Basis des Fragebogens, die jeweiligen Erzdhlungen
bewirkt hitten. Andererseits konnte eine weitere Begriindung diejenige sein, die Martinez-
Gomez im festgefahrenen Muster der Unsichtbarkeit der DolmetscherInnen findet, welche nicht
nur innerhalb der Forschungsgemeinde thematisiert wird, in welcher diese regelméfig in Frage
gestellt wird, sondern auch in der Gesellschaft generell weit verbreitet ist und daher das Bild

der Dolmetschenden beeinflussen.

Interestingly enough, however, when their intervention is depicted in more explicit terms (e.g. expressing their
own voice, supporting one of the parties, or minimising a cultural conflict), these [...] interpreters seem
reluctant to become visible. The first [hypothesis] lies in the fact that the discourse of interpreters’ invisibility
is not restricted to academic and professional circles, but also permeates society at large. Often, interpreting

users stress their need for an interpreter who ‘just translates’. (Martinez-Goémez 2015:182)

Was die Herausforderungen des nicht-professionellen Wirtschaftsdolmetschens betriftt, so

wurden im Theorieteil neben der Dolmetschrolle auch user-expectations, das Turn taking, die
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terminologische Vorbereitung, das physische Setting und Ausdauer sowie das Auftreten
theoretisch dargestellt. Wie bereits am Anfang des Kapitels beschrieben, betont T1 im Rahmen
des Interviews, dass selbst bei griindlicher Vorbereitung gelegentlich unbekannte Begriffe oder
unerwartete Termini auftreten, die den Dolmetscheinsatz erschweren, und es kann dazu fithren,
dass inhaltlich wichtige Informationen vergessen oder ausgelassen werden. Aus den empirisch
erhobenen Daten wurden von allen Befragten noch weitere Herausforderungen fachlicher oder
emotionaler Natur thematisiert. T2 schildert v.a. die Schwierigkeiten der Kontrolle der eigenen
Emotionen, da diese einen groBen Einfluss auf die Leistung ausiiben. Auch T3 empfindet
Emotionen und Stress als eine der grofiten Herausforderungen beim Dolmetschen und bei
jedem Einsatz sind Gefiihle wie Druck und Unsicherheit groe Hemmnisse, die die Leistung
beeintrachtigen. Auch die Komplexitit der Lieferketten und das mangelnde tiefgriindige
Fachwissen sind ein Spezifikum des Wirtschaftsdolmetschens. Hilfreich konnen hier v.a. bei
sehr technischen Gespriachen Videos oder Skizzen sein, um die Dolmetschung zu unterstiitzen.
T4 geht jedoch darauf ein, dass zunehmende Berufserfahrung ausreichend ist, um sich dieses
Basiswissen anzueignen.

In Bezug auf die Professionalisierungsfragen wurde im theoretischen Teil dargelegt,
dass im Sinne des Boundary Work nach Grbi¢ (2019) tiber die Abgrenzung zwischen
Laientitigkeit und professionellem Dolmetschen keine Polarisierung vorgenommen werden
soll. Die Verortung dieser Dolmetscherlnnen sollte ausschlieBlich {iber die von ihnen selbst
wahrgenommene Tatigkeit verdeutlicht werden. Obwohl in keiner der Leitfragen des
Interviews das Thema der professionellen Tétigkeit befragt wurde, dullern sich fast alle
Probandlnnen zu diesem Aspekt. T1 und T3 empfinden einen direkten Zusammenhang
zwischen professionellem Handeln und Qualitit. T1 glaubt, dass sich die KundInnen vermutlich
erwarten, von ausgebildeten Dolmetschenden begleitet zu werden, da die ,,sprachliche
Unterstiitzung* Teil der angebotenen Dienstleistung ist. Fakt ist jedoch laut T1, dass nicht alle
Mitarbeiterlnnen iiber eine umfangreiche Dolmetschausbildung verfiigen und meist nur
mehrsprachig sind. Dies wirkt sich negativ auf die Qualitdt der Dienstleistungen aus.
Diesbeziiglich ist die Studie von Gavioli und Maxwell (2007) erneut anzumerken, in welcher
darauf eingegangen wurde, dass eine gewisse Unklarheit der Bedeutung der Begriftlichkeit von
professionellen bzw. ausgebildeten Dolmetscherlnnen herrscht. In dieser Studie galten die
befragten Philologiestudierenden als nicht-professionelle Dolmetscherlnnen, dhnlich wie in
diesem Fall, da alle Probandlnnen mindestens einen Bachelorabschluss in ,,Mediazione

Linguistica®, also Sprachwissenschaften bzw. transkulturelle Kommunikation absolviert haben.
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T1 bestdtigt in diesem Fall, dass die dreijahrige Grundausbildung ihn/sie nicht zu einem/r
professionellen Dolmetscherln macht. Wéhrend T1 und T2 v.a. die Wichtigkeit einer
umfangreichen Ausbildung betonen, legt T3 den Fokus eher die hohere Qualitit und die groBBere
Ausdauer von professionellen Dolmetschenden, welche fiir anspruchsvolle Dolmetscheinsétze
unverzichtbar sind. Anspruchsvolle Dolmetscheinsidtze inkludieren nicht die ,,sprachliche
Unterstiitzung®, welche wiahrend B2B-Meetings geleistet wird, da diese notfalls von allen
mehrsprachigen MitarbeiterInnen iibernommen werden konnen, sondern es geht um das
Angebot von konkreten Dolmetschleistungen. Nur T4 duBert sich nicht direkt zum Thema der
professionellen Tatigkeit. Indirekt wird deutlich, dass die meisten Dolmetschaufgaben T4 erteilt
werden, da er/sie liber umfangreiche Fachkenntnisse verfligt und diese Tatigkeit gerne
tibernimmt, im Gegensatz zu T1 und T3. Eine mogliche Interpretation wére, dass sich T4 mit
dieser Aufgabe wohl fiihlt und sich nicht hinterfragt, wie es die anderen ProbandInnen tun. Die
boundaries, die von den ProbandInnen gesetzt werden, scheinen eher mit der klassischen
Definition des Laiendolmetschen und der professionellen Handlung iibereinzustimmen.

Im Zusammenhang mit der Professionalisierung ist auch die von allen ProbandInnen
eingenommene Position zur Einhaltung des Ethikkodex der AHK Italien wichtig anzufiihren.
Ethische Dilemmata wurden in der Literatur im Wirtschaftsdolmetschen von verschiedenen
Forscherlnnen untersucht und es herrscht Einigkeit, dass in diesem Translationsbereich die
Effizienz der Kommunikation Vorrang hat, anstelle der starren Einhaltung der etischen
Grundprinzipien. Es wird von Grundprinzipien gesprochen, da fiir das Wirtschaftsdolmetschen
als einziger Dolmetschsektor keine sektorspezifischen Ethikkodizes existieren (Ozolins 2014).
Takimoto (2006) nennt Zusammenfassungen des Gesagten, bzw. Erweiterungen von
Erlduterungen oder die Zensierung bestimmter Informationen als Versto3 der allgemeinen
Ethikkodizes, die sich hauptsidchlich auf Vertraulichkeit, Genauigkeit und Unparteilichkeit
beschrinken. Diese drei Prinzipien sind alle auch im Ethikkodex der AHK Italien enthalten.
Die MitarbeiterInnen der AHK Italien haben in gewisser Form die von Takimoto genannten
Strategien beschrieben, welche im Arbeitsalltag, wihrend einer Dolmetschung, genutzt werden.
Die ProbandInnen gehen jedoch davon aus, dass die Verwendung dieser Strategien keinen
Versto3 gegen den Ethikkodex der AHK Italien darstellt. In diesem Zusammenhang wurde
jedoch hauptsédchlich die Beziehung zu den KundInnen der AHK Italien thematisiert, da hier
moglicherweise eine Praferenz der wirtschaftlichen Interessen dieser vorherrschen konnte, und
daher wurde das Gesagte an sich vernachlédssigt. Nur T1 besteht darauf, dass von ihm/ihr

Prinzipien wie Unparteilichkeit und Transparenz eingehalten werden, da die Sétze nicht
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abgedndert werden, keinerlei Informationen hinzugefiigt werden und genau das wiedergegeben
wird, was von den Gespriachsparteien gesagt wurde. Die einzige Ausnahme macht T1, wenn
erklarungsbediirftige Abkiirzungen verwendet werden, fiir die eine Erkldrung notwendig ist.
Bei T2 hingegen entsteht ein Widerspruch, da die Dolmetschrolle als aktiv und sichtbar
beschrieben wird und wihrend der Dolmetschungen durchaus Integrationen gemacht werden
konnen. Gleichzeitig wird aber auf ethischer Ebene dargestellt, dass die Kommunikation so
transparent und unparteilich wie moglich gestaltet wird, was auf theoretischer Ebene, nach

Takimoto (2006) nicht der Fall wire.
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5. Conclusio

Ziel dieser Masterarbeit war die Untersuchung des Dolmetschfeldes Wirtschaft, welches bis
heute in der Translationswissenschaft nur wenig beforscht wurde. Dabei konnte mein
personlicher Zugang zu einem bilateralen deutsch-italienischen Unternehmen, das regelméfig
Dolmetschleistungen anbietet, dazu genutzt werden, um einen Einblick in die
Selbstwahrnehmung der nicht-professionellen Dolmetscherlnnen zu gewinnen.

Meine anféngliche Hypothese bestand in der Annahme, dass ein Theoriehintergrund der
Materie, also eine umfangreiche Ausbildung in der Translationswissenschaft, sehr von Vorteil
fiir diesen Bereich wire, um eine reibungslose Kommunikation zu ermoglichen, welche
letztendlich ein profitables Business der KundInnen zum Ziel hat. Des Weiteren wurde davon
ausgegangen, dass eine professionelle (im Sinne einer Ausbildung mit Masterabschluss)
Leistung der Dolmetschenden einen Beitrag zur Bildung eines positiven Rufes/Images der AHK
Italien erzielen konnte. Aus diesem Forschungsinteresse wurde die Forschungsfrage ,,Wie ist
die Selbstwahrnehmung der (Laien-)dolmetscherlnnen in der Wirtschaft gestaltet und inwiefern
ermoglichen diese eine zielfiilhrende Kommunikation in B2B-Gesprachen? abgeleitet. Zur
Beantwortung dieser Frage wurde zunichst eine einleitender Theorieteil verfasst, um das
genaue Wirtschaftsfeld darzustellen und die Relevanz bzw. die Kommunikationsarten in diesem
Wirtschaftszweig zu identifizieren. In Kapitel 2. wurde anschlieend das Business Interpreting
ndher skizziert und es wurden die wichtigsten translationswissenschaftlichen Konzepte
beschrieben, darunter die Spezifika, die diesen Dolmetschbereich bestimmen, sowie das
Laiendolmetschen 1im  Wirtschaftssektor. Dabei stellte sich heraus, dass die
Forschungsgemeinde sich von einer Polarisierung der Begriffe Laiendolmetschen versus
professionelles Dolmetschen entfernt hat und daher die fiir diese wissenschaftliche Arbeit
angewendete Definition des Laiendolmetschens darin liegt, dass Dolmetschen als eigenstéindige
Tétigkeit entlohnt werden muss, um als professionell zu gelten. Damit ist gemeint, dass selbst
im Fall von ausgebildeten Dolmetscherlnnen, die als Unternehmensdolmetschende in einer
Firma eingestellt werden und nicht ausschlieBlich fiir die Translationstatigkeit entlohnt werden,
durchaus von Laientranslation gesprochen werden kann.

Im Anschluss an die zwei Theoriekapitel wurde Kapitel 3. der Einleitung und
Durchfiihrung, bzw. Beschreibung der empirischen Studie gewidmet, welche aus einem
Interview und einer Adaption des /RPI-Fragebogens nach Angelelli bestand. In diesem Kapitel
wurde die Methodik prisentiert und die erhobenen Daten anhand der Durchfiihrung der
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qualitativen Inhaltsanalyse nach Mayring ausgewertet. Das vorletzte Kapitel beschéftigte sich
mit dem Zusammentragen aller gesammelten Informationen und der Interpretation dieser, unter
Einbeziehung der in den ersten zwei Kapiteln vorgestellten theoretischen Grundlagen. Dabei
entstand eine umfangreiche Darstellung der Selbstwahrnehmung der Dolmetscherlnnen der
AHK Italien, in Bezug auf die Vorbereitung, die Identifikation der eigenen Dolmetschrolle, der
Fremdwahrnehmung und der Bezugnahme auf den firmeneigenen Ethikkodex. Als Ergebnis
stellte sich heraus, dass sich alle ProbandInnen in die Richtung der Sichtbarkeit in ihrem
Rollenverstindnis bewegen. Sie erkennen an, dass sie in den Geschiftsverhandlungen ihrer
Kundlnnen zu gewissem Mafe als Angestellte des Unternehmens agieren und als
Dolmetschende eine aktive Rolle einnehmen. Dabei wurden Unterschiede in der Gewichtung
festgestellt, indem eine Person sich zwar sichtbar positionierte, jedoch trotzdem weniger aktiv
in das Geschehen eingreift, wihrend die restlichen drei Befragten das Verhandlungsgespriach
starker durch eigene Entscheidungen beziiglich des Gesagten beeinflussen.

Es wurde iiber die durchgefiihrte empirische Untersuchung auflerdem ein Beitrag zur
Diskussion des boundary work im Sinne von Grbi¢ und Kujamiki (2019) geleistet. Dabei geht
es aber nicht um eine Bewertung der Grenzziehungsarbeit an sich, sondern viel mehr um die
Tatsache, dass gezeigt wurde, dass die Laiendolmetscherlnnen in diesem Fall eigene
boundaries errichten, mit denen sie die klassische Dichotomie zwischen professional und non-
professional  interpreting ~ bekréftigen. Die  beschriebene = Aufweichung  des
Professionalititsansatzes war zwar fiir die Untersuchung wichtig und sehr fruchtbar, jedoch
wurde diese nicht von der Empirie widergespiegelt, da deren Ergebnisse eher eine Bestdtigung
der boundaries zwischen professionellem und non-professionellem Dolmetschen darstellen.
Vor diesem Hintergrund kann davon ausgegangen werden, dass die disziplindre
Auseinandersetzung mit dem non-professional interpreting eher eine sinnvolle Bereicherung
als eine Bedrohung fiir die Translationswissenschaft darstellt.

Diese wissenschaftliche Arbeit hat verdeutlicht, dass der Bereich des
Wirtschaftsdolmetschens auch heute noch vergleichsweise wenig beforscht ist und dass es einen
Mehrwert darstellen wiirde, die Bemiihungen zu intensivieren. Es sollte diesem
Dolmetschsektor mehr Aufmerksamkeit geschenkt werden, da er einen grofen Teil des
Translationsmarkts ausmacht und das Erkenntnispotential dieses Settings noch nicht

entsprechend ausgeschopft wird.
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Anhang

1)
2)
3)
4)
5)

6)

7)
8)

9)

Fragenkatalog

Wie oft miissen Sie schdtzungsweise im Arbeitsalltag dolmetschen?

Wie sieht ein typischer Dolmetscheinsatz von Thnen aus?

Wie wiirden Sie Thre Rolle innerhalb des Kontextes der B2B-Meetings beschreiben?
In welchen Sektoren dolmetschen Sie?

Welche Herausforderungen sehen Sie typischerweise beim Dolmetschen in der
Wirtschaft?

Wie empfinden Sie die Wahrnehmung Threr Rolle seitens der anderen
Gespréchsteilnehmerlnnen?

Inwiefern beeinflusst Thre personliche Haltung Ihre Arbeit?

Konnen Sie Beispiele fiir Situationen geben, in denen Ihre Selbstwahrnehmung als
DolmetscherIn Thre Leistung beeinflusst hat, positiv oder negativ?

Wie gehen Sie mit schwierigen Kommunikationssituationen um, insbesondere wenn es

um komplexe wirtschaftliche Themen geht?

10) Haben Sie das Gefiihl, dass Thre Rolle als DolmetscherIn angemessen anerkannt wird?

11) Wie wiirden Sie Thre personliche Bedeutung fiir den Erfolg von B2B-Gesprichen, die

Sie dolmetschen, einschitzen?

12) Wussten Sie, dass es einen Ethikkodex der AHK Italien gibt? Wenn ja, inwiefern

beeinflusst dieser Thre Arbeit?
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2. Transkription
TeilnehmerlIn T1: Das Interview wurde am 13.07.2024 gefiihrt und dauerte circa 50 Minuten.

I: Wie oft musst du schiatzungsweise in deinem Arbeitsalltag dolmetschen?

T1: Wie oft (...) im Sinne innerhalb eines Jahres oder innerhalb eines Monats, oder?

I: Das steht dir offen. Also was ist dein Gefiihl? Ist das eher ofter, es ist weniger oft?

T1: Weniger oft fiinf bis sechs Mal im Jahr.

I: Wie sieht ein typischer Dolmetscheinsatz dann von dir aus? Also wenn es mal passiert, wenn
du auch ein Beispiel hast. Wie wiirdest du das beschreiben?

T1: Das (...) es ist normalerweise eine Verhandlung. Beziehungsweise eine Verdolmetschung
(...) also immer vom Deutschen ins Italienische und umgekehrt. Nie zum Beispiel vom
Englischen ins italienische oder vom Deutschen ins Englische. Das kann ich nicht machen,
Quertibersetzten. Wie sieht es aus? Der Sprecher 1 sagt 1-2 Sétze aus, dann gibt es eine kleine
Pause. Ich versuche mal alles entweder in meinem Kopf oder schriftlich zu notieren, zu merken
und dann (...) quasi versuche ich das das das Gesagte zu wiedergeben.

I: Hast du da ein konkretes Beispiel? Jetzt das letzte Mal, dass du gedolmetscht hast. Wie du
dich darauf vorbereitet hast, ob du dich vorbereitet hast.

T1: Also das letzte Mal, ich habe mich nicht vorbereitet beziehungsweise ich hatte mich nicht
vorbereitet, weil ich (...) im Endeffekt diesen Teilnehmer begleitet habe, aber ich habe es
erfahren beziehungsweise ich wusste nicht, dass ich diesen Teilnehmer begleitet musste. Ich
habe es nur am Tag zuvor erfahren und ich hatte quasi einige Fachtermini, Fachbegriffe im
Kopf. Nicht alle, aber natiirlich, da ist die Suche nach Geschiftspartner fiir diesen Teilnehmer
nicht, (...) nicht gemacht hatte. Und (...) ja, und bei den anderen Féllen geht es oder ging es
mir genauso, und zwar (...) ich habe mich nie wirklich darauf vorbereitet (...) sondern immer
eben (...) quasi auf auf mich selbst verlassen, indem ich fiir diesen Teilnehmer quasi (...)
gearbeitet hatte so, ich hatte was fiir diesen Teilnehmer oder fiir diese Person gemacht. Und
(...) daher hatte ich mehr oder weniger Ahnung von dem Produkt, oder? Von den
Verhandlungen, von dem was in meiner Perspektive hitte (...) also der Teilnehmer gesagt hitte,
aber nie wirklich darauf vorbereitet und ich nehme mir Notizen, normalerweise, und zwar (...)
im Konsekutivdolmetschen habe ich, habe ich (...) Ich habe 2-3 Kurse Konsekutivdolmetschen
besucht. Ich kann einige Symbole verwenden oder Abkiirzungen verwenden, aber ich denke
man muss auch die Symbole oder die Abkiirzungen immer wieder benutzen, um sie wirklich zu
beherrschen. Und wenn man nur 5- oder 6-mal im Jahr verdolmetscht dann geht die meisten
auch verloren oder man verlernt sie auch ziemlich schnell.
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I: Du hast gesagt, dass du zwei, drei Kurse Konsekutivdolmetschen besetzt hast. Wann war das
und war das?

T1: Also wann war das. Das war (...) im Bachelor vor (...) 6 Jahren, nein 7 Jahren, nein 6
Jahren. Genau also 3 Jahre im Bachelorkurs. Da habe ich eben Konsekutivdolmetschen und
Simultandolmetschen  gemacht und  dementsprechend auch  Konsekutiv-  oder
Notizentechnikkurse gemacht. Und dann, als ich noch in Innsbruck war und das Masterstudium
(...) oder mit dem Masterstudium angefangen hatte (...) da habe ich auch einen Kurs besetzt
fiir Notizentechnik. Das war aber glaube ich nur 3 Monate oder 4 Monate und da hatte ich noch
auch noch dieses Buch gekauft, jetzt fallt mir der Name nicht ein, Notizentechnisch fiir fiir
Dolmetschen oder sowas und da gibt es so eine riesige Liste an Symbolen und Abkiirzungen
und was weil} ich, aber die habe ich (...) nicht alle auswendig gelernt und viele habe ich auch
auch in der Zwischenzeit oder mittlerweile vergessen.

I: Also das heiflt, da hast du dann tiber deine Studienzeit wirklich Kurse belegt, die dafiir
ausgelegt waren. Also es war Teil deines Curriculums, das war jetzt nicht etwas, was du dazu
genommen hast?

T1: Nein, nein, das war Teil genau meines Curriculums, aber ich habe keinen Masterabschluss
in einem Fach was mit Dolmetschen zu tun hat.

I: Du hast eben noch von Teilnehmerlnnen gesprochen und du meintest, du héttest fiir diese
TeilnehmerInnen bestimmte Aufgaben iibernommen. Kannst du da noch ein bisschen mehr in
die Tiefe gehen, was du mit Teilnehmerlnnen meinst? Also sind das deine Kunden? Und was
sind diese Aufgaben, die dich sozusagen darauf vorbereiten, wenn du in eine Dolmetschung
hineingehst?

T1: Also ich habe von Teilnehmern gesprochen, aber das richtige Wort wire jetzt Kunde
gewesen. Das heifl3t, sie sind im Endeffekt Kunden von uns, von mir. (...) Und wie war die, die
die andere Frage jetzt?

I Was fiir Aktivititen du durchfiihrst, die dabei helfen dich auf die Dolmetschungen
vorzubereiten.

T1: Okay. Da also (...) ich (...) schaue mir zum ersten die Webseite an. (...)

I: Sobald der der Auftrag schon eingegangen ist? Der Vertrag schon unterschrieben wurde.
Oder?

T1: Also im im im Falle von zum Beispiel Exportinitiative, sobald ja die, also die Bestétigung,
die Bestdtigung der Teilnahme (...) eintrifft (...) Und was mache ich? Ich, ich sehe mir die
Webseite an und dann erhalte ich normalerweise Marketingmaterialien von von den vom
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Kunden selbst. Dann trete ich einen (...) also ich nehme an einem sogenannten Erstgesprich
ein (...) an, teil. Sorry. Und da erkldrt mir der Kunde was fiir Produkte er vertreibt, die
Merkmale dieser Produkte, die Strategie, die er am Markt (...) benutzt quasi, also alles rund um
das Thema (...) Produkt oder Dienstleistung. Da wir dann quasi eine E-Mail-Akquise schreiben
miissen (...) ein ein Template, die wir dann rausschicken an potenziellen, an potenzielle Partner
oder an potenzielle Interessenten, die eben Interesse haben konnten, eine eine Partnerschaft zu
zu besprechen. Und dann? Was mach ich? Genau dadurch, dass wir diese E-Mail verfassen
miissen, bildet sich quasi schon ein Glossar fiir mich, den die meisten (...) Worter, die ich nicht
kenne (...) muss ich natiirlich nachschlagen. Und. Und dann hast du quasi so ein kleines
Glossar, das du dann fiir den Dolmetscheinsatz verwenden kannst. Aber wenn ich mich dann
wirklich vorbereiten wiirde oder besser vorbereiten wiirde, dann wiirde ich lieber wirklich ein
ein grofleres Glossar bilden, wo alle moglichen Worter, die auftauchen konnten in der
Verhandlung enthalten sind sind. Und dann wiirde ich versuchen diese Begriffe auch zum (...)
nicht nur auswendig zu lernen, sondern auch im Kontext zu suchen und zu finden also ich, ich,
ich weil nicht, ich (...) nehmen wir an, ich habe ein Wort, das ich nicht kannte, dann suche ich
das Wort nach und sobald ich die Bedeutung auf Italienisch habe, OK, ich habe die die, die die
wortwortliche Ubersetzung, aber wenn ich dann ins Deutsche iibersetzen muss, dann reicht mir
die wortwértliche Ubersetzung meistens nicht, denn ich muss auch das Wort quasi in einem
Kontext lesen und damit (...) kann ich mir vorstellen, kann ich das Wort auch aktiv verwenden,
indem auch, indem ich auch quasi ein Wert dazu (...) eine Kollokation finde.

I: Ist die Terminologie sehr wirtschaftlich? Also sind es eher Alltagsworter oder geht das da
sehr in die Tiefe und deswegen musst du dich da terminologisch drauf vorbereiten?

T1: Kommt darauf an ich denke, die Terminologie ist eher nicht wirtschaftlich, sondern
themenbezogen, und zwar, wenn ich mein und damit meine ich, wenn das Produkt ein (...)
Agriphotovoltaikanlage ist, dann hast du die Paneele, dann hast du was was wei} ich
Stromkabel und, und und und sofort, und das ist eben auf das Thema strom- und
solarenergiebezogen.

I: Es ist also sehr fachlich.

T1: Wenn du jetzt zum Beispiel als Produkt eine (...) Sandstrahlmaschine hast dann ist das
Thema natiirlich nicht mehr Solarenergie, sondern jetzt (...) Baugewerbe oder (...) was weil3
ich, (...) Gebaudehiillen und so weiter.

I: Es ist also eben diese Fachterminologie.

T1: Ja, genau.
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I: Ist es vorgesehen, dass du als MitarbeiterIn der AHK eine Vorbereitungsphase auf den
Dolmetscheinsatz hast?

T1: Nein. Soweit ich weill nicht, also die (...) leider bieten sie diese Dienstleistung als
selbstverstiandlich in Anfiihrungszeichen an (...) und zwar, dass wir eben da sind oder, oder
bereit sind (...) sprachliche Unterstiitzung anzubieten, (...) ja. Aber in der Praxis ist es ndmlich
so, meiner Meinung nach, dass (...) man eine gewisse (...) Schulung bekommen sollte,
zumindest eine, eine kurze Schulung eine (...) OK, ich kann mir nicht vorstellen, dass jeder
Dolmetscher, oder dass ein Dolmetscher bei uns als Festangestellter arbeiten wiirde, wenn er
Dolmetscher sein oder wenn er Dolmetscher (...) als Dolmetscher titig sein wird, aber vor
allem bei Verhandlungen (...) miisste man wohl eine Art Schulung haben oder einen Kurs
belegen, wo man auch lernt, wie man am besten Notizen nimmt macht, wie man Séitze
umformulieren kann, wie man zum Beispiel wenn (...) wenn das Audio ist nicht gut ist im
Raum, dann kann man doch lernen, wie man diese Hindernisse iiberwinden kann beim
Alltagsberuf.

I: Also du meinst, dass es vom Arbeitgeber also von der AHK nicht vorgesehen, dass es da
Vorbereitungszeit gibt oder vom Kunden?

T1: Beides, aber das ist nicht ein Problem des Kunden, wenn ich dir sage, wir stehen zur
sprachlichen Unterstiitzung da, denn ich sage dir quasi das ist ein plus und der Mitarbeiter der
mit dir fahrt oder der dich begleitet ist auch fiir diesen, fiir diese Aktivitéten trainiert, ist aber
nicht der Fall und ich bin auch nicht hundertprozentig sicher, dass ein reiner, also dass eine
Person, die rein zweisprachig aufgewacht aufgewachsen worden ist, in der Lage ist eine
Verhandlung zu verdolmetschen, wenn die Person keine Schulung oder kein kein Studium im
im Fach Ubersetzung und Dolmetschen gehabt hat.

(..)

I: Was sind fiir dich die groBBten Herausforderungen, auf die du sto3t, wiahrend du dolmetschst?

T1: Lange Satze. Keine Pausen zwischen also keine Pausen und das natiirlich ein Problem das
ist natiirlich quasi ein Problem des Kunden, weil der Kunde in den meisten Féllen gar nicht
weil}, wie er sich benehmen sollte, also die sprechen, die sprechen, die sprechen und wenn die
nicht daran gewohnt sind quasi (...) in Verhandlungen mit mit Dolmetschern aufzutreten, dann
wissen sie auch nicht, dass sie an einen Gewissen, dass sie nach 2 Sétzen halt Stopp (...) die
miissen sich einfach fermare, wie sagt man, anhalten? Und dem Dolmetscher Zeit genug Zeit
geben, um das Gesagte zu verdolmetschen und dann konnen sie weitermachen. Aber die
meisten wissen das nicht und die sprechen einfach zu viel. Und wenn man versucht, das Ganze
auf Papier auf, also auf Schwarz und Weil} zu notieren, dann ist es auch meistens sehr schwierig
10 Minuten oder 5 Minuten dann in die andere Sprache wiederzugeben oder zu wiedergeben,
wiederzugeben. Ecco.
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I: Wie empfindest du, dass deine Rolle wdhrend dieser Einheiten also, wéhrend dieser
Dolmetscheinsédtze von den anderen Gesprachsteilnehmern aufgenommen wird?

T1: (...) Solange die Kommunikation auch erfolgt, dann denke ich die schitzen mich wert. Ich
denke ich habe zwei Rollen. Ich sollte lediglich ein wie ein Sprachrohr sein und alles
wiedergeben, was gesagt wird. Egal ob auch Arger oder Irritation dazu kommt, also (...) wenn
jetzt Ansprechpartner A sagt, etwas mit Arger oder benutzt Worter, die ich nicht benutzen
wiirde, dann denke ich, dass ich als Dolmetscher in dem Fall genau wiedergeben sollte, was
gesagt wurde. Also es liegt nicht an mir Sitze zu verbessern oder zu quasi, oder meinen Senf
dazuzugeben, dass das Wort zu stark war oder nicht formell war, oder was weil} ich. Ich denke
auch, dass teilweise also, dass, dass manche Ansprechpartner teilweise dich als (...) weder auf
Deutsch, noch auf Italienisch féllt mir das Wort ein. Als Highlight, also die sehen dich als die
Person manchmal mit denen, mit der sie dann sprechen und die wenden sich direkt an dich und
versuchen dann dir etwas zu erkldren, was aber im Endeffekt dem anderen Ansprechpartner zu
erkldren wire und du bist manchmal im Mitten in einer heiklen Situation, weil manche (...). So
zum Beispiel bei mir war es so das letzte Mal, dass ich verdolmetscht habe: ich habe diesen
dlteren Mann begleitet und er wollte, er hat eine Frage gestellt in die Runde, was ich iibersetzt
und diese Frage habe ich natiirlich tibersetzt und dann hat er an mich gewandt und drgerlich
gesagt ,,das verstehe ich nicht, dass das falsch®, du musst ihnen sagen, dass diese, dass diese
mathematische Formel falsch ist und das kann nicht sein und wenn die das machen wiirde (...).
Und okay aber dann, da sollte man, also der Kunde sollte auch versuchen seine Botschafte quasi
neutral zu vermittlern. Ich bin im Endeffekt nicht derjenige, der die Botschaft kriegt, sondern
ich muss nur die diese diese (...) Botschaft wiedergeben, aber manchmal ist es natiirlich nicht
so einfach, wenn wenn Emotionen auch dazwischen kommen.

I: Wie empfindest du deine Rolle in diesen Gesprachen?

T1: Meine Rolle ist, meine Rolle also, wenn ich dolmetschen muss, meine Rolle ist eben, dass
ich die Kommunikation also, dass die Kommunikation erfolgen muss so und das liegt dann an
mir, die die richtigen Worten auch zu finden, damit die Botschaft durchkommt. Das ist eben das
schwierigste, weil man manchmal die Fachbegriffe oder oder die Fachtermini nicht kennt. Oder,
weil man das Gesagte vom Ansprechpartner A nicht versteht, weil ich zum Beispiel nicht in
diesem Bereich titig bin, oder die benutzen auch Worte, die (...) sehr spezifisch sind und man
weil} nicht genau, was die meinen, oder die die sind eben gewohnt in Verhandlungen zu machen
mit Menschen, die quasi ein gleiches Niveau an Kenntnissen haben und die sprechen, als wiirde
jetzt mit dir vom ein (...) Sales Desk sprechen und wenn du jetzt Sales Desk sagst und du bist
nicht in der Arbeit drin, dann fragst du dich oder dann sagst du dir ,,Sales Desk?*“. Das das also
das Schwierigste sind fiir mich erklaresebediirftigte Worten. Erkldre- erklar- noch wie heif3t wie
wie sagt man erkldrungsbediirftige Worten.

I: Das heifit also, du siehst dich in dieser Situation wirklich als Dolmetscher und nicht als
ausschlieBlich als Angestellte/r der AHK Italien?
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T1: Ah beides, aber wenn ich als Dolmetscher agiere, (...) dann ist mein Auftrag quasi (...) das
Gesagte so die ganze Verhandlung zu verdolmetschen (...) und nicht nur dazustehen und
Gesellschaft leisten sozusagen.

I; Du bist schon ein bisschen darauf eingegangen, aber wie wiirdest du deine personliche
Bedeutung fiir den Erfolg von diesen B2B-Gesprichen, die du dolmetscht einschéitzen?

T1: Dass eben die Kommunikation erfolgt, und das bedeutet, dass Seite 1 alles versteht, was
Seite 2 sagt und umgekehrt, also dass beide Seiten wirklich (...) miteinander kommunizieren.

I: Also, das heift, das ist schon sehr wichtig, dass du dabei bist.

T1: Ja und nein. Ja, also stimmt. Die Frage ist halt: erfolgt die immer diese Kommunikation
oder nicht immer? Kommt darauf an. Und zwar, es kommt auf die Fachtermini, auf die
Vorbereitung oder mangelnde Vorbereitung an. Es kommt auf (...) viele andere Faktoren an,
die du nicht einschitzen kannst oder die, die du nicht abschétzen kannst, bevor du in die
Verhandlung gehst und zwar: Hintergrundgerdusche, (...) du hast nicht geschlafen und du bist
todmiide und du hast keine Konzentration an dem Tag, oder ein Kunde mit sehr starkem Akzent,
(...) ein Kunde, der sehr, sehr schnell spricht, ein Kunde der (...) zwar eine wichtige Rolle in
der Firma hatte aber immerhin, wie ein Kind im Kindergarten spricht und (...) es kommt auf
(...) umgangssprachlichen Formen an, die man benutzt im im Gespréich. Also es kommt auf
viele Faktoren an.

I: Und was wiirdest du sagen, ist das Ziel von diesen Gesprichen? Also geht es darum, einen
Vertrag zu unterschreiben?

T1: Nein, nein, nein, nein. Das Ziel dieser Gesprache ist, dass beide Seiten, beide Seiten das
Gefiihl haben, (...) dass sie sprecht, dass sie sich ausdriickt, gut ausdriicken, ausdriicken
konnten und dass sie ihre Botschaft durchgegangen ist. Also es geht nicht um Vertrdage, mir ist
scheiflegal, ob sie Vertrige abschlieen oder nicht. Ob Sie in eine weitere Verhandlung gehen
mochten oder nicht. Wenn ich die Stunde da bin und fiir die Stunde tibersetzen muss, dann ist
mein Ziel, oder besteht mein Ziel darin, dass beide Seiten sich wohlfiihlen und sicher sind, dass
das, was sie gesagt, dass das, was sie sagen wollten, wurde auch gesagt.

I: Wie sieht die Kommunikationssituation aus? Ist das der erste Kontakt, die diese 2 Firmen,
weil es sind ja B2B-Gesprache diese 2 Firmen haben?

T1: Normalerweise schon normalerweise schon. Im Endeffekt ist das Ziel ja also es sind
Kennenlerngespriche, aber im Endeffekt ist das Ziel ja was zu verkaufen, aber das ist nicht also
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jetzt ist nicht mein Ziel, dass Sie Vertrdge abschlieen oder dass Sie was verkaufen, sondern
dass sie etwas kommunizieren wollen, was auch kommuniziert wird.

I: Hast du das Gefiihl, dass deine Rolle als Dolmetscher angemessen anerkannt wird? Von den
Personen, mit denen du arbeitest, also das jetzt im Sinne von sowohl auf der Seite.

T1: Und von den Personen von den Personen von von den Kunden OK, also vom Ja.

I: Genau sowohl Seite vom Kunden als auch von der AHK.

T1: Von den Kunden ja, also ich denke vor allem, wenn es um Verhandlungen zwischen
Deutschen und Italienern geht, dann wird das meistens auch geschétzt. Die konnten andernfalls
sich nicht in ihrer Sprache, in ihrer eigenen Sprache ausdriicken und ich denke, im Endeffekt
verstehen sie auch nicht, was gesagt wird. Das das ist deine ein Kloster in in in dem Fall, denn
die verstehen nicht, was du sagst, aber die sehen dich engagiert, dass du eben versuchst,
versuchst alles zu wiederzugeben und ich denke das wird auf jeden Fall geschétzt. Von der AHK
selbst nein. Es wird als selbstverstdndlich betrachtet, nur weil du eben Deutsch studiert hast,
oder weil du (...) zweisprachig aufgewachsen worden bist, aber wie gesagt, dass es nicht
wirklich (...) also es ist nicht Mathe, es ist nicht 2 + 2. Es ist keine mathematische Formel. Ich
denke, das wird einfach so angeboten, (...) weil sie meinen ,,naja, die miissen halt dort stehen,
mit dem Kunde sein und versuchen, irgendwie die Botschaft zu kommunizieren®. Das ist aber
nicht die Arbeit oder der Auftrag eines Dolmetschers finde ich. Und das ist eben was mich
aufregt (...) von den vielen Angeboten, oder, ja, Angeboten, die wir rausschicken: ,,ja, ja also,
wenn sie brauchen, dann steht dann ein Mitarbeiter von uns zur sprachlichen Unterstiitzung
da“. Ja, jein. Kann auch sein, kann passieren, kann erfolgen. Man musste oder man sollte
zumindest aber einen kleinen Kurs belegt haben, eine, ein, eine Schulung gehabt, also was in
die Richtung.

I: Fithlst du dich wohl, wenn du dolmetschst?

T1: Nein. Denn ich weil}, dass das eine oder andere Wort, das ich nicht kenne sich in dem im
Gesprich einschleicht und dann weil3 ich nicht mehr, was ich sagen muss oder wie ich das Wort
ibersetzen muss und ich wei} auch das ist immer wieder, oder dass ich immer wieder einige
Satze nicht verstehe oder ich versteh sie aber ich vergesse sie auch sehr schnell. Und wenn ich
dann quasi mein, mein, mein, mein Vortrag halten musste entweder. Ja, vergesse ich die Sétze,
oder vergesse ich den Sinn des Gesagten oder des Satzes. Oder vergesse ich einige Punkte, die
doch wichtig wéren. Man man muss das iiben.

I: Wie 16st du diese Situationen? Also wenn es dir mal passiert, dass du nicht mehr weil3t, worum
es geht, wie gehst du damit um?

T1: Entweder lass ich den Satz weg und wenn ich mittendrin bin, dann versuche ich, irgendwie
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rauszukommen und eine Umformulierung zu finden um dann wieder genereller zu werden. Und
ja, natiirlich also manchmal frage ich natiirlich auch nach, oder dem Kunden nach, ich frage
einfach ,.kdnnen Sie bitte”, wenn ich wirklich nur Bahnhof verstanden habe, dann frage ich halt
,konnen Sie bitte oder konnen Sie mir bitte noch mal sagen, was Sie gerade eben gesagt haben,
well ich es leider nicht verstanden habe®. Oder ,,k6nnten Sie bitte, ein anderes Wort dafir
benutzen, weil ich das Wort nicht kenne. Das ist ja selbstverstdndlich, wenn ich nichts
verstanden habe, aber das passiert eher weniger. Ofter passiert ist, dass ich zwei, drei Worten
nicht verstehe und ich lasse die einfach weg, wenn sie nicht super, super, super wichtig oder
super bedeutend fiir den ganzen Satz sind.

I: Wusstest du, dass es einen Ethikkodex der HK Italien gibt? Wenn ja, inwiefern beeinflusst
dieser deine Arbeit und eventuelle Dolmetscheinsétze?

T1: Ich weil3, dass es ein Ethiks-, Ethik (...) wie heil}t es?

I: Ethikkodex.

T1: Codex, Codek.

I: Kodex.

T1: Durchgelesen habe ich diesen Code nie. Da kann ich die die letzte Frage nicht beantworten.

I: Ich lese dir einen Auszug vor: Mitarbeiterinnen der AHK Italien verpflichten sich iiber die
Einstellung im Unternehmen folgende neun Prinzipien einzuhalten: Respekt der Person und
Unparteilichkeit, Rechenschaftspflicht und Einhaltung der Gesetze Fairness und Loyalitat
Transparenz, Schutz der Privatsphére und Vertraulichkeit, Vorrang des Gesundheitsschutzes der
Arbeitnehmerinnen, fairer Wettbewerb, Okologische Nachhaltigkeit und Einhaltung der
Vorschriften zur Bekdmpfung von Geldwésche.

Von dem, was ich vorgelesen habe, gibt es etwas, wo du das Gefiihl hast, dass das eventuell
deine Arbeit und eventuell deine Dolmetscheinsatze beeinflussen konnte?

T1: Der Person und Unparteilichkeit OK. Also einige Punkte kann ich aufnehmen. Fairness,
ne? Also, Fairness, Unparteilichkeit also, das heift ja eigentlich, dass du keine Seiten
einnehmen darfst. Ja, aber ich sehe also ich interpretiere jetzt Unparteilichkeit im Sinne von:
ich bevorzuge weder dich noch, also weder A noch B. Und das heifit also im in in im Rahmen
einer (...) einer Verdolmetschung ist mein Ziel, eben als Sprachrohr zu agieren. (...) Als
Sprachrohr musst du eben die Sétze nicht, oder solltest du die Sdtze nicht d@ndern, nicht
abdndern, eigentlich also genau das sagen, was gesagt wurde. Und in diesem Sinne sehe ich
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Unparteilichkeit ziemlich fair vertreten. Das kann natiirlich sein, dass ich mehr mit meinen
Kunden spreche.

I: Auf einer Sprache, die der andere nicht versteht wihrend des Gespréchs.

T1: Nein, nein, nein. Vielleicht, weil ich, weil ich etwas (...) erkldren muss. Sagen wir mal,
dass der Italiener etwas liber (...) eine italienische Behdrde sagte, dann muss ich natiirlich, ich
kann nicht nur MASE sagen aber muss ich natiirlich erkldren ,,Ministero Ambiente Sicurezza
Energia®, also was ist MASE, wenn ich MASE sage, dann versteht der Deutsche nicht, was
damit gemeint wird. Aber als also Unparteilichkeit im Sinne, dass ich keine Seite nehme dann
schon, also wenn du als, du bist mein Kunde und wir gehen zum Beispiel wir gehen zusammen
in einer Verhandlung und du versuchst dein Produkt zu verkaufen beziehungsweise diesen
wichtigen Vertrag abzuschlieBen, okay, das ist aber das liegt an dir. Wenn ich dann deine Sétze
iibersetze beziehungsweise flir Dolmetscher, dann fiige ich nichts hinzu, damit der italienische
oder damit der die italienische Seite sich besser oder sicherer fiihlt, dass er nicht betrogen wird,
zum Beispiel. Also ich denke, das ist Unparteilichkeit, dass ich nicht versuche dich tiberzureden
oder einzureden, zu iberreden, ja dich zu iiberreden. Und das ist fiir mich wichtig. Also
Unparteilichkeit schon und die andere, die andere war Transparenz, hast du gesagt.

I: Aber da bist du schon drauf eingegangen letztendlich.

T1: Inwiefern Transparenz?

I: Das alles, wie du gesagt hast, transparent kommuniziert wird, dass du nichts auslisst, also da
bist du eigentlich schon drauf eingegangen.

T1: Ja so, ich denke, das ist die Arbeit, aber eines Dolmetschers. Jetzt bin ich mir nicht sicher,
ob jeder beziehungsweise jede dieselbe Meinung hat, weil die eben keine Schulung oder keinen
Kurs belegt haben und (...) pauschal zu verallgemeinern und zu sagen ja ja, du kannst wohl
sprachliche Unterstiitzung anbieten, ist nicht fair, das finde ich nicht fair. Denn sprachliche
Unterstiitzung im Sinne von Verhandlungsverdolmetschen oder Verhandlungsdolmetschen ist
nicht, oder kann in meinen Augen nicht verglichen werden mit ,, ja, ja schick ihm einfach eine
Mail zu unter und und und und das ist es. Und ich denke vor allem von von vielen die die sich
mit dem Thema nie auseinandersetzt haben. Das wird von vielen unterschitzt. Und das wird
von vielen auch im Management oder im so an die oberen Etagen nicht nach Folge gezogen,
die verstehen nicht was eine sprachliche Dienstleistung im Sinne von einer Verdolmetschung
vorsieht. Es ist nicht einfach, da zu stehen oder den Kunden zu begleiten und ihm Gesellschaft
zu leisten, und es ist nicht einfach na ja, es wird A und B gesagt und du kannst es schon sagen,
weil du Deutsch studiert hast, das ist ganz anders. Was sie erwarten oder was die AHK von uns
erwarten, kann ich nicht wissen. Ich denke, die erwarten eher jemanden, der da steht und
irgendwie versucht die Verhandlung zu zu iibersetzen muss aber nicht piinktlich und mit
Genauigkeit gemacht werden. Das ist, was ich denke. Auf der anderen Seite, wenn ich 1000€
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bezahle fiir diese sprachliche Unterstiitzung, weil du mit mir den ganzen Tag unterwegs bist,
dann wiirde ich doch erwarten, dass du es auch schaffst ja, oder dass du es auch kannst und
zwar professionell.

TeilnehmerIn T2: Das Interview wurde am 19.07.2024 gefiihrt und dauerte circa 31 Minuten.

I: Wie oft musst du schitzungsweise im Arbeitsalltag dolmetschen?

T2: So wie oft. Ich wiirde sagen, ganz oft. Kommt drauf an, was fiir Veranstaltungen in der
AHK organisiert werden, aber also miindlich gemeint. Das passiert ganz ganz oft.

(I: Wenn du jetzt sagen miisstest, einmal pro Woche, zehnmal pro Woche, einmal alle 3 Monate
ungefdhr?) Ungefihr dreimal oder viermal pro Woche wiirde ich sagen.

I: Wie sieht ein typischer Dolmetschereinsatz von dir aus? Also wie gehst du, wie gehst du vor,
was macht das mit der Vorbereitung, mit der Durchfithrung? Versuche es so zu beschreiben,
wie, wie es eben normalerweise aussieht.

T2: Ich denke das am wichtigsten ist eine Wortschatz zu haben, das heiit gut vorbereitet sein,
so dass die (...) also die Themen und auch die in Sektoren sind sehr unterschiedlich und aus
diesem Grund muss man (..) im Sinne von Vokabeln vorbereitet sein und ja, die Fahigkeit, die
Aktivitdten der Analyse beschreiben zu konnen.

(I: Wie wie machst du das? Also du kommst in das Meeting rein und dann?)

Also eine kurze Einleitung zuerst. Ah, kommt darauf an, also falls die beide Ansprechpartner
Englisch kennen, ist es auch moglich. Also die englische Sprache zu benutzen fiir die kurze
Einleitung, das ist eine Grundbasis fiir ein gemeinsames Gespréch ist, wenn das nicht der Fall
ist, ist es auch moglich die beiden Sprachen, also Deutsch und Italienisch zu benutzen. Sodass
die Kandidaten, die die Leute im Interview bewusst sind, dass sie in den nichsten Minuten so
verdolmetscht werden.

(I: Machst du Notizen, schreibst du das auf dem PC auf, wie lange sind die Passagen, die du dir
merken kannst? Es ist ja immer konsekutiv, oder?)

T2: Ja, stimmt, es ist konsekutiv und ich versuche sowohl auf PC als auch schriftlich auch auf
Papier Notizen zu machen, sodass ich immer so Zeichen und alle, alle Passage oder Titel oder
mindestens Konzepte vor mir habe und dann kann ich mich daran erinnern, was gesagt wurde.

(I: Also du machst sowohl am Computer als auch gleichzeitig handschriftlich auf dem PC
Notizen?)

T2: Also nicht gleichzeitig, sondern ich, ich will, also es kommt drauf an ob ich 2 Schirme vor
mir habe, wenn wenn wenn der Fall ist dann dann schon alles auf PC ansonsten auch old
fashioned a little bit, auf Papier.

(I: Okay sind die Meetings eher virtuell oder eher physisch?)
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T2: Also die Mehrheit virtuell. Das heift also, das ist die Moglichkeit, sowohl im Biiro als auch
von zu Hause, also in Smart Working, also solche Meetings mit Verdolmetschung zu haben, zu
organisieren. Wenn der Fall ist, dass wir Veranstaltungen hier im Biiro oder auch unterwegs
organisieren, dann auch physische Meetings, sind das auch eher Verdolmetschungen.

(I: Das heif3t, du bereitest dich auf den Einsatz vor, terminologisch. Und dann? Machst du immer
eine Seite, ein paar Sétze oder ein paar Minuten, oder wie sieht das aus?)

T2: Also ich kalkuliere personlich keine Sdtze. Ich versuche ein Konzept (...) zu beenden, das
heift, ich hore zu bis ein Konzept quasi fertig ist. Und dann wende ich also meine Fihigkeiten
zu verdolmetschen, das heift, ich beginne mit meinem Gesprich, sodass die andere Partner
bewusst sind, dass in diesem Momentum wichtig ist, dass die Kommunikation auf die andere
Seite ankommt? Also ich bin nicht als Dolmetscher ausgebildet sozusagen. Also ich kenne
vielleicht nicht die prézise Vorgehensweise. Ich habe einfach vor Ort auch etwas gelernt und
(...) Ja, also leidenschaftlich kenn ich was, also oder auch personlich.

I: Wie wiirdest du deine Rolle innerhalb des Kontexts dieser B2B Meetings beschreiben?

T2: Ich wiirde sagen, zwei Rollen, beide Personlichkeiten, sowohl als Dolmetscher, als auch als
Mitarbeiter der AHK. Ich denke (...) es ist, es ist wichtig, so also, dass die, dass die
Kommunikation so wahr wie moglich bleibt und dass wir keinen direkten Einfluss im im
Moment des Verdolmetschen bringen. Aber es gibt auch Momente, Passage, in denen wir auch
als Mitarbeiter AHK agieren sollen oder miissen oder diirfen. Also es ist auch (...) ja, es ist auch
komplexerer, komplexer als man denkt manchmal.

(I: OK, wie meinst du das dann kannst. Ein Beispiel dafiir bringen.)

T2: (...) Ich denke ,also das Problem kann sein, dass (...) also es geht um B2B Gespréche, die
verdolmetscht werden miissen. Das heift also, die Kommunikation muss so clean wie moglich
bleiben, aber es geht auch um B2B Gespriche, die ein Ziel haben, das heif3t Geschéfte zu
machen. Also man muss auch die Féhigkeiten haben, eine Entscheidung zu treffen. Also
entweder kann, kann man auch Details hinzufiigen, manchmal in die Kommunikation, oder so
objektiv wie mdglich bleiben und ich meine das auch in Momente, die nicht also direkt mit der
Verdolmetschung zu tun haben. Wenn man auch merkt, dass ein (...) eine Ansprechperson
vielleicht nicht komplett verstanden hat, was das Ziel einer Firma ist, oder genau die Intention,
also die Idee, die dahintersteht, das ist auch wichtig, also wichtig, man muss immer im
Gleichgewicht finden, in im Moment des Videocalls. Mach ich das oder mach ich das nicht?

I: Das heift, dass du. (T2: Ein Schritt vorne oder nicht?) Dass du Informationen integrierst (T2:
Ja.) also mit einem Basiswissen, was du schon von der Firma hast, dass du da ein bisschen
nachhilfst?

T2: Genau, genau, das ist genau was ich meine. Also, aber nur mit Informationen, die 100%
sicher sind. Das heifit also entweder aus Erfahrung manchmal, (...) vielleicht hat man ein
Beispiel von einem Rand und Video, das heil}t, man hat ein Videocall, die vorige Woche mit
mit demselben Kunden und einige Fragen wurden, wurden schon gestellt und es gibt vielleicht
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Beispiele oder Best Practices, die auch in dem aktuellen Videcall hilfreich sein kénnen. Daher
hat man auch die Moglichkeit, entweder als nur Verdolmetscher zu agieren oder auch ein
bisschen als Mitarbeiter der AHK im Sinne von: mein Ziel ist, dass die die 2 Unternechmen am
Ende des Tages eine Geschifte machen konnen oder Synergie finden.

I: Das heifit, du agierst sozusagen im Interesse des Kunden der AHK. Informierst du beide
Seiten, dass das eine Integration von dir ist, oder tust du so, als wére das gesagt worden?

T2: Ich wiirde sagen, also die, die die die erste Option. Das heif}t, ich erlaube mich eine
Integration zu machen. Und ich spezifiziere das, dass ich diese Informationen aus einer
bestimmten Quelle weill und daher sage also was ich, was ich gelernt habe oder was ich genau
schon bereits kenne iiber eine Firma zum Beispiel.

I: In welchen Sektoren dolmetschst du?

T2: Also alle moglichen Sektoren wiirde ich sagen. Aber (...) ja, also die Industriesektoren
spielen eine bedeutende Rolle in der AHK, Verarbeitung von Materialien oder Anlagebau, aber
auch erneuerbare Energie kommt darauf an, was, was der Markt einfach will und sagt.

I: Auf welche Herausforderung st6ft du typischerweise beim Dolmetschen in diesen doch sehr
spezifischen Sektoren?

T2: Ich denke also, die grofite Herausforderung hatten wir schon bereits in den anderen Fragen
ein bisschen beschreibt und auch entdeckt. Unsere Rolle als Dolmetscher, obwohl wir (...) das
Thema, also die, das Fach an sich nicht studiert haben, also wir sind nicht, nicht ausgebildet als
Dolmetscher, aber trotzdem haben wir Fremdsprache zum Beispiel studiert. Also es ist immer
schwer, weil ich weil} personlich aus sicherer Quelle, also aus Kollegen, die die offiziell als
Dolmetscher bezeichnen kann, dass einige Vorgehensweise konnen nicht also in wenigen Tagen
gelernt werden. Also man braucht Zeit. Daher kann man nur, also du kannst nur deine eigene
Weise finden und so objektiv wie moglich zu bleiben, so hoch effektiv wie moglich zu bleiben
auch effizient.

I: Also das heif3t es ist keine Vorbereitung auf einen Dolmetscheinsatz vorgesehen. Du hast jetzt
keine Vorbereitungszeit, die du dir nimmst zum Aneignen der Fachterminologie beispielsweise?

T2: Doch, doch, doch, man muss sich Zeit nehmen, ich denke.
(I: Aber, aber es ist nicht vorgesehen vom Arbeitgeber.)

T2: Nee, nee, das ist nicht obligatorisch. Es ist empfehlenswert.

108



I: Wie empfindest du die Wahrnehmung deiner Rolle in einem Gesprich von den anderen
Gespréchsteilnehmern, also wie meinst du, dass du auf die anderen Personen wirkst?

T2: Inwiefern genau also also im im Moment des Videocalls, oder?

I: Genau in dem Moment, in dem du dolmetschst was hast du fiir ein Gefiihl, wie dich die
anderen Teilnehmenden wahrnehmen? Also dass du eben der/die Dolmetscherln bist, oder dass
du ein/e MitarbeiterIn der AHK bist? Was sind so die Erwartungshaltungen, die du empfindest?

T2: Ach so. Aus einer externen Perspektive unterschiedlich. Es kommt immer drauf an, was flir
eine Einleitung hat, was fiir Erwartungen, die nicht nur die Kunden, sondern auch die (...)
Ansprechpartner also haben.

I: Also was ist das Gefiihl, das du hast? Was sind die Erwartungen, denen du entgegengehst?
Also ist es, dass du alles wissen musst, dass du perfekt vorbereitet bist und dass du eben wirklich
ein/e DolmetscherIn bist? Hast du das Gefiihl, dass du da Druck empfindest oder Erwartungen,
die du eventuell nicht erreichen kannst?

T2: Druck nicht immer. Also man, ich denke, also die Bediirfnisse, bei (...) bei diesen
Ansprechpartnern sind immer, fast immer dieselben, das heifit, man braucht Klarheit oder
einfach braucht man immer Antworten. Also wenn es zum Beispiel um Handelsvertreter geht,
also eine italienische Gruppe von Handelsvertreter hat immerhin dieselben Fragen, also die, die
haben Fragen, die einfach iibersetzt werden sollen fiir einen deutschen Kunden auch also. Wir
sind Dolmetscher (...) vielleicht mehr Dolmetscher, aber auch ein kleiner Teil sind wir auch
Mitarbeiter der der AHK.

I: Und das wird so wahrgenommen von den Teilnehmenden des Gespréchs.

T2: Ja, ich glaube schon. Ich glaube schon, weil die Einleitung unsererseits ist immer mit
bestimmten Sétzen, wie zum Beispiel ,,Ich bin XY, ich bin Teil des Teams blabla und heute
unterstiitze ich die Firma blabla.“ Das heil3t, es wird klar gesagt (...) Informationen wie Job
Title oder unsere Rolle. (I: Also um euch praktisch zu schiitzen.) Auch zu schiitzen, ja. Ich
denke das passende Wort hier ist einfach Klarheit, also Unterstiitzung (...) sprachliche
Unterstiitzung, aber auch technische Unterstiitzung vor allem bei virtuellen Meetings.

I: Hast du das Gefiihl, dass deine personliche Haltung deine Arbeit als Dolmetscherln
beeinflusst?
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T2: Ich glaube, das ist eine wichtige, eine wichtige Frage. Das heil3t also, die Emotionen, die
Emotionalitét spielt eine Rolle in dieser Arbeit und (...) man muss wirklich diese Fahigkeit
haben, diese Emotionen zu kontrollieren, manchmal. Oder mindestens zu minimieren. (...)
Obwohl wir keine offizielle Dolmetscher sind, das heil3t also, die Vorbereitung hier spielt auch
eine Rolle, also das ist super wichtig. Also wenn ich ein ein Bereich, ein Industriesektor nicht
gut genug kenne, oder ich ein ein Mangel von Information haben ist das (...) es ist wichtig also,
dies frither zu zu merken, sodass im Moment des Videocalls Fehler minimiert werden.

I: Kannst du Beispiele fiir Situationen geben, in denen deine Selbstwahrnehmung als
Dolmetscherln deine Leistung beeinflusst hat? Egal ob positiv oder negativ?

T2: Also konkrete, konkrete Beispiele, also zum Beispiel, man wird positiv beeinflusst, wenn
man, wenn man merkt, dass wihrend des Meetings die Ansprechpartner (...) also Synergien
sofort finden. Dass sie sich gut unterhalten konnen wihrend des Gespréchs.

(I: Dank dir sozusagen.) Dank, Dank mir und das, das ist eine gute Motivation, das ist eine Art
von Belohnung. Weil das reflektiert (...)eine ganze Reihe von vorigen Aktionen, das heil3t, es
gibt vor einem Meeting, Vorbereitung, aber auch Recherche von passenden Kontakten, die
Matchmaking Phase, das ist einfach nur an der Spitze von einem langen Weg zusammen.

I: Fallt ja im Moment ein, in der du in dem du dich nicht wohl gefiihlt hast und das deine
Leistung beeinflusst hat?

T2: Ja. Aus, auch negativ beeinflusst. Das heiflt, hier geht es immer um Terminologie
manchmal. Oder wenn man merkt, dass die Ubersetzung nicht an 100% richtig oder klar ist.
Und dann braucht man eine Integration. Und diese Integration muss in diesem Fall quasi perfekt
sein, weil bei bei dem erster Fehler oder bei der erster Misskommunikation hat man das Gefiihl
da man man man verliert ein Faden, also diese, diese, dieser Faden von Vertrauen, von Klarheit
wihrend der Konversation quasi.

I: Und das beeinflusst dann dein Image.

T2: Image und auch genau Performance an sich. Emotionen, so ist es immer ein Spiel von
Gleichgewicht also.

I: Wie gehst du mit schwierigen Kommunikationssituationen um, insbesondere wenn es um
komplexe wirtschaftliche, fachspezifische Themen geht?

T2: Also ich versuche, so diplomatisch wie moglich zu sein. Und auch, also Hauptsache
Wabhrheit. Ich denke man kann alles Mogliche kommunizieren. Das Wichtigste ist klar, wahre
Informationen mitzuteilen. Wenn ich eine Information ignoriere, das ist auch OK. Dann teile
ich das einfach mit.
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I: OK, das heil}t du, du 16st sozusagen, wenn du etwas nicht verstehst. Lost du das so, dass du
es klar sagst, dass du es nicht verstanden hast? Oder bittest du darum, es umzuformulieren?

T2: Nein, also das geht vielleicht in eine andere Richtung. Also wenn ich jetzt etwas 100% nicht
verstanden habe, also das passiert selten, weil ich denke, es ist moglich, also die Informationen,
mindestens die Informationen, die die man kapiert, also mitzuteilen. Und dann, wenn ich habe,
wenn ich personlich eine Integration oder Wiederholung brauche, frage ich nach. Das frage ich
einfach. In diesem Sinne so Wahrheit und Klarheit, Transparenz.

I: Hast du das Gefiihl, dass deine Rolle als DolmetscherIln angemessen anerkannt wird? Also
auch, was jetzt zum Beispiel deine Vorgesetzten angeht, also innerhalb der AHK?

T2: Was meinst du genau mit diese Frage?

I: Ob es verstanden wird, was das Dolmetschen beinhaltet, also dass es nicht nur einfach so
tibersetzen ist mal eben zwischen Tiir und Angel. Sondern dass es eben eine gewisse
Vorbereitung bendtigt. Und wenn du dann dolmetschst, das du da Anerkennung bekommst von
deinen Vorgesetzten, dass du das machen.

T2: Ich glaube, man braucht eine gewisse Sensibilitit, um die ganze Welt hinter das
Dolmetschen zu verstehen. Und alle Passage zu kennen, alle Phasen auch zu schéitzen. Und
kommt drauf an. Es kommt wirklich darauf an, also von der Person selbst, wenn es um
Management geht, also ich, ich glaube die Philosophie die an sich ist ja klar, weil wir sind
einfach eine bilaterale Handelskammer, und wir haben mit dieser dualen Welt jeden Tag zu tun.

I: Also das heif3t, du hast schitzen gesagt, meinst du, dass deine Vorgesetzten es schitzen, dass
du diese Aufgabe tibernehmen kannst?

T2: Also schitzen im Sinne von klare Kriterien, ja. Also heif3t ja, heif3t ja, also es ist immer wie
gesagt, also es gibt eine einen Unterschied zwischen offizielle Dolmetscher und auch Leute, die
eine Sprache kennen, die eine Sprache {liben, aber vielleicht diese Mobilitdt oder Fahigkeiten
noch entwickeln miissen. Das zu schétzen, das ist eine andere Geschichte.

I: Wie wiirdest du deine personliche Bedeutung fiir den Erfolg der B2B Gespriche, die du
dolmetschst, einschitzen?

T2: Welche Bedeutung? Ja, ohne mich sind diese Gespriache nicht mdglich. Ich meine, wir sind
Vermittler. Sprachlich gemeint, geschéftlich gemeint und auch Tiirdffner. Das heif3t, wir sind
(...) Teil eines Bigger picture sozusagen so.

I: Und was ist, wenn du jetzt einen schlechten Tag hast? Und du nicht sonderlich zufrieden mit
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deiner Performance bist. Meinst du das wirkt sich auf den Erfolg von diesen Gesprachen negativ
aus?

T2: Nicht so direkt. Ich denke nur, dass die Konsequenzen nicht so direkt sind. Im Sinne von:
die Ansprechpartner sich, also die Leute im Gesprich spielen auch eine Rolle. Das heil3t, dass
sie, wenn sie auch daran gewohnt sind, also im Export zu arbeiten oder (...) sich klar zu machen
oder mindestens versuchen, andere Worte oder Synonym zu finden. Also ich denke, wir liefern
die Moglichkeit eines ersten Kontakts. Das heif3t, die Ansprechpartner danach haben auch als
duty diese Rolle, also die miissen, die miissen das weiterbringen als geschéaftlich und personlich
gemacht. Das ist eine andere Geschichte auch. Wir konnen Kontakte kniipfen am Anfang, aber
dann und die Synergien konnen da sein und wir kénnen das irgendwie betonen, wie gesagt,
wihrend des Gespréchs. Alles aber, um um das Ganze zu konkretisieren, braucht man einen
Schritt voraus.

I: Wusstest du, dass es einen Ethikkodex, der kein Italien gibt und wenn ja, inwiefern beeinflusst
dieser deine Arbeit und eventuelle Dolmetscheinsitze?

T2: Eine Ethikode spezifische in diesem Bereich meinst du?

I: Ein Ethikkodex der AHK.

T2: Ethikkodex, also die Existenz dieses Kodex ja schon, also die Inhalte, also die spezifische
Inhalte, ignoriere ich also, wenn wenn du mich einfach fragst, was da drin steht.

I: Ich lese es dir mal vor. Also wir verpflichten uns gegeniiber den folgenden neuen Prinzipien:
Respekt der Person und Unparteilichkeit, Rechenschaftspflicht und Einhaltung der Gesetze,
Fairness und Loyalitdt, Transparenz, Schutz der Privatsphére und Vertraulichkeit, vorrangiger
Gesundheitsschutz der Arbeitnehmerinnen, fairer Wettbewerb, 6kologische Nachhaltigkeit,
Einhaltung der Vorkdmpfer der Vorschriften zur Bekdmpfung von Geldwésche.
Versuche dir dariiber eben Gedanken zu machen, inwiefern diese eventuell deine Arbeit und
deine Dolmetscheinsitze beeinflussen konnen. Gerade Transparenz. Unparteilichkeit und
Fairness und Loyalitdt, denke ich, sind so 3 Konzepte, die eventuell das beeinflussen kdnnen.
Weil du dolmetschst ja fiir einen Kunden, also das heil}t, es gibt sozusagen eine Art
Ungleichgewicht, weil du eigentlich im Interesse deines Kunden agierst.

T2: Also ich wiirde sagen es ist es geht also, im im wenn wir das spezifische Momentum des
Dolmetschens einfach herausnehmen, also diese Transparenz und dieser ,,in favor of*“: Es gilt
ja nicht nur fiir meinen Kunden, sondern auch also fiir die beiden. Also personlich, denke ich
an der Zusammengehorigkeit. Also es gibt eine Konversation, es gibt 2 Parteien die, die ich in
Kontakt setze und die diese Mdglichkeit, also ich bin Vermittler und ich, ich bin der einige, die
in der Lage ist, die die 2 in Kontakt zu bringen. Das heif3t, ich agiere im Auftrag von beiden.
Weil, weil ethisch gemeint, meine Prinzipien wie in diesem Moment sind Transparenz fiir die
Kommunikation an sich und nicht fiir die Teilnehmer. Von daher sehe ich keinerlei
Schwierigkeiten mit der Einhaltung von diese Prinzipien.
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TeilnehmerIn T3: Das Interview wurde am 20.07.2024 gefiihrt und dauerte circa 39 Minuten.

I: Wie oft musst du schitzungsweise in deinem Arbeitsalltag dolmetschen?

T3: Nie. Und zum Gliick wiirde ich hinzufiigen.

I: Heute nie. Wie hat das in der Vergangenheit ausgesehen?

T3: Als ich bei der Kammer angefangen hatte, musste ich eigentlich dolmetschen, und zwar auf
Geschiftsreise. Ich war 2018 als ich noch Praktikantin war, war ich auf einer Messe in
Deutschland, und da hatte ich einen italienischen Hersteller von Blechbiegemaschinen zur
Messe Euroblech in Hannover begleitet. Da hatte ich Termine zwischen dem Kunden und
Handelsvertreter organisiert und da musste ich dolmetschen und einige Termine hatten sich
positiv entwickelt und wir hatten zweite Termine in Italien organisiert, und zwar beim
Firmensitz des Kunden und ich bin auch also, ich war auch da, um zu dolmetschen das war
Valentinstag. Ich erinnere mich noch daran, als wére es gestern gewesen.

I: Du dolmetschst jetzt in deinen Arbeitsalltag iiberhaupt nicht mehr, aber in Vergangenheit.
Bevor sich sozusagen dieses Team etabliert hat, gab es in der Vergangenheit Zeiten, wo du keine
Ahnung einmal pro Woche einmal pro Monat einmal alle 6 Monate dolmetschen musstest?

T3: Ich wiirde sagen, fiinf Mal pro Jahr. Weil die die Begleitung von Unternehmen auf Messen
war, also das war nicht passiert. War war ein sehr seltsam, also passiert sehr seltsam. Aber wir
wir organisieren viele, viele Delegationsreise von deutschen Unternehmen nach Italien und
auch da, wenn sich deutsche Unternehmen und italienische Unternehmen treffen war gab es
eine Sprachbarriere. Deswegen musste ich auch da Unterstiitzung leisten. Und ja, jdhrlich
organisierten organisierten wir fiinf Delegationsreisen und ja, ich war stindig involviert. Da
gehort dann zum Beispiel auch die Exportinitiative Energie dazu.

I: Wie hat so ein typischer Dolmetscheinsatz von dir ausgesehen damals also du hast gesagt, du
warst auf Geschiftsreise, das heif3it, es war ja ein physischer Termin.

T3: Es war immer Konsekutivdolmetschen also kein Flisterdolmetschen, kein
Simultandolmetschen, nur konsekutiv dolmetschen und ich habe mir mit mit einem Block
organisiert. Also ich habe schon vor einer Woche mir ein paar Fachbegrifte vorbereitet und ich
habe ein bisschen, das das Thema vertieft, damit ich mit dem Thema ein bisschen vertrauter
war. Ja, wihrend der der Termine habe ich einen Block verwendet und sogar die die Symbole,
die ich in der Uni gelernt hatte.
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I: Du nimmst ja auch an Meetings Teil, in denen die ProjektmanagerInnen, die du koordinierst
dolmetschen. Eventuell interessant, vielleicht auch da, jetzt so ein bisschen also in den ndchsten
Fragen auf deine Wahrnehmung von den anderen einzugehen, also zum jetzt zum Beispiel ich
lese dir jetzt die ndchste Frage vor. Versuch dich auch vielleicht ein bisschen daran zu
orientieren, wie du die Ressourcen unter dir sichst, also die Frage ist: wie wiirdest du unsere
Rolle oder deine Rolle beziehungsweise die Rolle deiner Ressourcen innerhalb des Kontextes
der B2B-Meetings beschreiben?

T3: Ich wiirde beide sagen, also die Rolle der AHK-Mitarbeiter ist nicht nur zu dolmetschen,
sondern auch dem Kunden helfen, auch interkulturelle Hindernisse zu tliberbriicken. Ich sage
immer meine meinen Kollegen und meinen Kolleginnen, wenn, wenn man merkt, dass sich die
beiden Seiten sich nicht verstehen und das nicht wegen der Sprache, sondern wegen wie gesagt,
kulturelle Faktoren, oder auch Unterschiede, der der personlich der der Personlichkeiten da sage
ich immer ,,Bitte eine aktive Rolle spielen* also nicht einfach zuzuhoren und nichts machen,
sondern die die beiden Unternehmen zu unterstiitzen, damit sie einen einen Kompromiss finden.

I: Kannst du da ein Beispiel bringen?

T3: Also konkretes Beispiel (...). Hersteller von Artikel fiir Bekleidung fiir Fitnessstudio. Er
war auf der Suche nach italienischen Distributoren und der Geschéftsfiihrer war ein alter Mann.
Er war das Gegenteil von Open Minded. Es war sehr, sehr schwierig mit ihm zu tun zu haben,
weil er hatte seine Uberzeugungen. (...) Er war nicht so hoflich, nicht so professionell und
deswegen (...) die, die die Italiener, die am Meeting mit ihm teilgenommen haben, fiihlten sie
sich ein bisschen unter Druck gestresst und ja, nicht wohl und es war sehr, sehr wichtig, dass
wir den Kunden also wir sollten ein bisschen den Kunden erziehen und sogar sensibilisieren.

I: Aber das war eher auflerhalb des Meetings, oder also das war im Nachhinein?

T3: Ja, aber auch wéhrend des Meetings, also zum Beispiel: ,,Entschuldigen, wenn ich Sie
unterbrechen, aber ich, ich wiirde gerne iibersetzen, damit auch der Distributor der der
Konversation folgen kann und seine Antworten Antworten geben kann* zum Beispiel. Ah, dann
war deine Frage auch, wie ich die Ressource auswihle, nein?

I: Also dadurch, dass du ja personlich in deinem Arbeitsalltag momentan nicht dolmetschst, nur
damit du im Kopf hast, dass es auch in Ordnung ist, wenn du sozusagen Erfahrung, die du
gesammelt hast nimmst, wenn jemand anderes in dem Kontext gedolmetscht hat, also nicht du
direkt, sondern auch die Ressourcen, die du koordinierst.

I: In welchen Sektoren wird tendenziell gedolmetscht?

T3: Ich denke in allen Branchen. Also wir haben wirklich in allen Branchen gedolmetscht.

114



I: Kannst du da ein paar Beispiele bringen?

T3: Also Maschinenbau zum Beispiel auf jedem Fall, weil ich habe an verschiedenen Messen
teilgenommen und ich habe bemerkt, dass die also normalerweise sind die Techniker neben der
Maschine, die die Maschine den Besuchern erkldren. Diese Techniker koénnen gar kein
Englisch. Und deswegen also haben wir als AHK Erfahrung gesammelt, wo wir da auf dem
Stand Messestand des Kunden waren und unsere Rolle war entscheidend, um einfach die die
Maschinen da zu bewerben.

I: Also, das heift, es sind schon also es ist sehr fachterminologisch.

T3: Ja, absolut.

I: Und wie sieht dann die die Vorbereitung auf so einen Dolmetscheinsatz aus? Also reicht die
Vorbereitungszeit zum Aneignen der Fachterminologie? Ist das vorgesehen vom Arbeitgeber,
dass da Zeit in Anspruch genommen wird fiir die Vorbereitung?

T3: Also seit ein paar Jahren haben wir zwei Project Manager im Team, die Profis in diesem
Bereich sind und seitdem haben wir angefangen diese Dienstleistung ernster wahrzunehmen.
Das heif3t, unser Teamleiter ist absolut damit einverstanden, wenn Zeit in Anspruch genommen
wird, um alle, um die Terminologie vorzubereiten. Weil fiir uns Qualitdt ist sehr wichtig und
deswegen, um Qualitét zu erreichen, braucht man Zeit fiir die Vorbereitung deswegen ist vollig
normal und sogar die Zeit fiir die Vorbereitung wird im Angebot geschrieben und im Preis auch
vorgesehen.

I: War das auch schon so, als du an den Messen teilgenommen hast? Also hattest du da Zeit, um
dich terminologisch vorzubereiten wéhrend deiner Arbeitszeit?

T3: Ja, aber das waren meine personliche Entscheidung also, das war nicht offiziell und nicht
geregelt. Damit ich mich sicherer, damit ich mehr sicherer fiihlte.

I: Wie empfindest du die Wahrnehmung der Rolle derjenigen Person, die dolmetscht seitens der
anderen Gespréchsteilnehmer?

T3: Nein, ich denke dir immer zur Rolle von AHK-Mediator. Also es ist ja eine sehr treuhafte
(...) nein. (...) Also ich denke der der Kunde weill unsere Kompetenzen zu schétzen und der
versteht, dass es nicht eine dass es nicht um reine Ubersetzung geht, sondern dass unsere
Prisenz wichtig ist, um die die Gegenpartei zu iiberzeugen und um die Zusammenarbeit zu
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erleichtern. Und die Tatsache, dass wir ein Upselling realisieren ist ein Beweis davon, dass der
Kunde uns vertraut. Und sogar die, die Komplimente, die, die wir erhalten, oder die die
Dankbarkeit, die sowohl der Kunde als auch die Matching-Partner &uflern ist ein zeigt dass wir
wirklich zur Férderung der Zusammenarbeit zwischen Deutschland und Italien beitragen also
es es geht nicht um reine Dolmetschen, um reines Dolmetschen.

I: Inwiefern beeinflusst deine personliche Haltung die Arbeit als DolmetscherIn? Also wenn du
dir jetzt vorstellen miisstest, morgen ist niemand anderes verfligbar und du musst als
Dolmetscherin einspringen. Wiirde deine persdnliche Haltung deine Arbeit beeinflussen?

T3: Ich denke die die die Gefiihle konnen, entweder die beste Freunde und auch die beste Feinde
sein flir einen Dolmetscher. Weil, also fiir mich zum Beispiel also ist das also das Dolmetschen
ist immer ein einen Albtraum fiir mich gewesen, weil ich fithle mich unter Druck, ich fiihle, ich
fiihle mich stressig, ich fithle mich, dass ich es nicht schaffe, also wenn ich unter Druck bin,
gebe ich, kann ich, bin ich nicht in der Lage, mein bestens zu geben. (...) Also ich denke wenn
im Notfall kann ich dolmetschen, aber ich denke, das ist eine Arbeit fiir Profis. Also nur
Personen, die trainiert sind konnen das mit einem bestimmten Qualitdtsniveau machen.
Ansonsten ist etwas, das ja passt, in Ordnung, aber Qualitit ist eine andere Sache und Qualitét
kann nur von trainierten Leuten garantiert werden. Also das, das heifit also zum Beispiel bei
B2B-Meetings im Rahmen eines Projekts ist, ist es in Ordnung das wir das spontan machen,
sozusagen, aber wenn wir eine Dienstleistung, wenn wir das als Dienstleistung verkaufen
wollen, dann miissen wir das nur mit Profis machen.

I: In diesem Fall geht es hauptséchlich um das Dolmetschen in diesen B2B-Meetings. Vielleicht
noch dazu: Welche Herausforderungen siehst du typischerweise bei diesen Formaten also wenn
jetzt zum Beispiel eine Ressource dolmetscht, die nicht eine der beiden ist, die ausgebildet sind.
Wobei auch ausgebildet, also es haben ja alle Transkulturelle Kommunikation, also Medizione
Linguistica studiert, das heif3t es gibt ja eine Basis. Aber wenn du jetzt die anderen, die das nicht
im Master gemacht haben anschaust, auf welche Herausforderungen stofen die normalerweise
in diesem Kennenlerngesprichen?

T3: Also die Beherrschung der Sprache ist der erste der erste Faktor, die die Leistung
beeinflusst, also wenn man die die Sprache nicht hundert Prozent beherrscht, dann ist man
langsamer in der in der Ubersetzungen im im Dolmetschen und man bildet Sitze, die vielleicht
nicht so schon und nicht so klar und nicht so grammatikalisch korrekt sind. Das verlangsamt
auch die Konversation, wenn man das nicht so so schnell macht. Weiterer Herausforderung ist
auch das Verstehen der der Supply Chain zum Beispiel also vielleicht also ich kann auch die,
die Fachbegriffe lernen, aber wenn wenn ich die Logik des Sektors nicht verstehe, dann ist es
sehr, also ich kann vielleicht eine grobe Zusammenfassung des Gesagten machen, aber es ist
sehr, sehr, sehr kompliziert, der Konversation zu folgen und eine getreue Ubersetzung zu zu
garantieren.

116



I: Wenn du noch mal an die Messen denkst, wie wie bist du da mit schwierigen
Kommunikationssituationen umgegangen, insbesondere wenn es um komplexe wirtschaftliche
beziehungsweise fachterminologische Themen geht?

T3: Was, was sehr hilfreich war, ist, dass also die Maschinen waren da, deswegen manchmal
hat es gereicht, dass, dass man mit Gestik oder mit Videos das Verfahren erklart, erklart hat.
Oder sogar auch Skizzen auf einem Blatt auf Papier, das hat auch geholfen, weil manchmal war
es unmoglich fir mich zu iibersetzen, weil ich auch die Fachbegriffe nicht auf meiner auf
Italienisch verstehen konnte. Deswegen aber die also alle Mitarbeiter waren sehr, sehr nett und
hatten verstanden, dass ich keine qualifizierte Dolmetscherin war, deswegen war das gar kein
Problem, dass in einem anderen in einer anderen Weise zu erkliren, wie gesagt, wie mit Gestik
oder sogar vor der Maschine.

I: Die AHK schiitzt sich ja auch sozusagen davor, indem sie das als sprachliche Unterstiitzung
verkauft und nicht als Dolmetscheinsatz.

T3: Genau.

I: Hier gehen wir vielleicht auch noch mal zu deinen Ressourcen iiber, anstelle jetzt deiner
eigenen Erfahrung, aber vielleicht fallt dir was ein. Kannst du Beispiele fiir Situationen geben
in die Selbstwahrnehmung als Dolmetscher die Leistung beeinflusst hat positiv oder negativ?

T3: OK, mir fillt ein Beispiel ein, aber ich weil} nicht, ob es ob das ist was du meinst. Also ich
war in einem also ich spreche ich rede jetzt von von einer Kollegin von mir, die Dolmetscherin
ist. Und sie hatte mich gebeten, an einem Meeting teilzunehmen, nicht weil sie wirklich meine
Hilfe brauchte, sondern weil sie sich sicherer fiihlte. Sie wollte mich einfach, als Backup und
ich habe daran teilgenommen, ich habe mir Notizen gemacht, ich habe alle Informationen
gesammelt, aber es gab nie einen Moment, in dem ich etwas hinzufiigen oder ergédnzen sollte
oder korrigieren sollte. Es war alles perfekt und ja, ich habe dann im Chat in Teams geschrieben
»Sehr, sehr gut gemacht!* Weil ich dh also, ich wollte ich wollte sie ein bisschen ermutigen. Ja,
und aber da, als ich das so geschrieben habe, habe ich bemerkt, dass die das das sie ist nervos
geworden, also es war nicht so ruhig wie frither und sie hat damit begonnen, Fehler zu machen.
Und sie war, sie fiihlte sich nicht mehr so sicherer. Und so hab ich meinen Kopf gedacht OK
besser, wenn ich nichts sage das néchste Mal, weil ich hab das Gegeneffekt gekriegt.

I: Womit meinst du hatte das zu tun?

T3: (...) Vielleicht Ablenkung. Vielleicht, weil sie abbassata la guardia hat? Sie hatte gesagt
OK, ich habe es geschaftt, aber es war nicht das Ende des Meetings noch nicht, und deswegen
sollt, sollte sic noch die Konzentration hochhalten und mein Kommentar, meine meine
Anmerkung hatte ein Negatives einen negativen Effekt auf sie.
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I: Hast du das Gefiihl, dass unsere Rolle als Dolmetscher angemessen anerkannt wird, gerade
von jetzt unseren Vorgesetzten also eher intern gedacht innerhalb der AHK.

T3: Nein, absolut nicht. Deswegen kdmpfe ich jeden Tag fiir die Anerkennung dieser Rolle,
weil also schon die Tatsache, dass sie immer gedacht haben, dass jeder dolmetschen konnte, ist
schon ein Zeichen davon, dass sie diese diese die Wichtigkeit dieser Rolle nicht noch nicht
verstanden haben. Und sogar jetzt, das also, wenn zum Beispiel die die die die die beide
Projektmanagerinnen die, die wir haben, die die sind, wenn sie zum Beispiel nicht verfiigbar
sind dann passiert oft, dass unser Chef oder sogar unsere Direktorin sagt OK, vielleicht kann
kann jemand, kann jemand anderen sie ersetzen? Nein, sie sind nicht ersetzbar. Meiner Meinung
nach. Weil, ja wie gesagt, nicht trainierte Leute konnen nicht dieselbe Qualitit garantieren. Ja,
und sogar unsere Geschéftsfiihrerin vor also ich weill nicht, ob ich das sagen kann, dass vor
einigen Wochen hatte sie eine Anfrage bekommen, aus Deutschland, ja aus Deutschland und
diese diese Firma benotigte sprachliche Unterstiitzung und sie hatte die Anfrage an unser an
einer anderen Abteilung weitergeleitet. Das heif3t, sie war nicht davon bewusst, dass das Team
MBD diese Dienstleistung anbieten kann.

I: Wie wiirdest du die personliche Bedeutung der Dolmetschenden AHK-Mitarbeiter fiir den
Erfolg von B2B-Gespréchen einschitzen?

T3: (...) Ich ich bin auf der Suche nach Wortern, die die, die die Wichtigkeit dieser Rolle am
besten erkldren konnen. Also fiir mich sollten nur trainierte Leute an solche Meeting
teilnehmen, aber ich ich ich also ich verstehe vollig das ist nicht moglich sein kann, weil (...).

I: Also, das heif3it, du empfindest schon eine Korrelation zwischen Qualitit der Dolmetschung
und Erfolg des Meetings?

T3: Absolut. Absolut. Also wenn wenn es um die Ubersetzung ein paar Worter geht, dann
konnen kann das jemand von uns machen. Aber wenn man die die ganze Zeit dolmetschen
muss? Ich denke, dass das musste einer einer unserer beiden Kolleginnen machen und niemand
niemand anderes, niemand anderen. Nur Sie. Ja, weil es kann zu Missverstindnisse kommen.
Also ich denke man muss eine hohe Beherrschung der Sprache sowohl was das Héren angeht
als auch das das Sprechen. Vor allem das Horen, das Verstehen, weil nur so kann man wirklich
die Aussage in einer anderen in eine andere Sprache weiterleiten.

I: Du hast nicht das Gefiihl, dass das mit, dass es unbedingt mit der Fachlichkeit oder der der
Komplexitit der Fachterminologie zu tun hat, sondern wirklich das Sprachwissen an sich.

T3: Es hat nicht nur mit Sprache zu tun, sondern also die Sprache hilft auch um die Mentalitét
der Leute zu verstehen. Also wenn ich der Sprache richtig gut beherrsche, dann kann ich auch
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die Mentalitit einer Person verstehen. Ich kann verstehen, wenn wenn er ernst ist oder wenn er,
wenn es um einen Scherz geht oder wenn wenn wenn er nur ironische sein wollte und also nur,
wenn ich die Sprache richtig gut kann, kann ich auch die die Absicht und die Ziele des Kunden
oder des Matchingspartner wirklich verstehen und diese dann {ibersetzen.

I: Wusstest du, dass es ein Ethikkodex der AHK Italien gibt? Wenn ja, inwiefern beeinflusst
dieser Kodex die Arbeit und eventuelle Dolmetscheinsitze?

T3: Nein.

I: Ich lese dir einen Ausschnitt vor: Es verpflichten sich sowohl die Mitarbeiter als auch die
Kunden der AHK Italien gegeniiber den folgenden neuen Prinzipien: Respekt der Person und
Unparteilichkeit, Rechenschaftspflicht und Einhaltung der Gesetze, Fairness und Loyalitit,
Transparenz, Schutz der Privatsphére und Vertraulichkeit, Vorrang des Gesundheitsschutzes der
Arbeitnehmerlnnen, fairer Wettbewerb, Okologische Nachhaltigkeit und Einhaltung der
Vorschriften zur Bekdmpfung von Geldwésche.

T3: Also es es stimmt, dass wir Dienstleister sind, aber wir sind keine private Dienstleister
sozusagen also wir sind die AHK und es ist in unserer Rolle die politische und
Geschiftsbeziehungen zwischen Deutschland und Italien zu fordern und zu zu garantieren. Das
heiB3t, auch wenn wir Geld vom Kunden bekommen, das heif3t nicht, dass wir ihn gegen alles
verteidigen miissen. Wir miissen Win-Win-Opportunities schaffen fiir beide Parteien und fiir
uns ist es wichtig, dass natiirlich unser Kunden unseren Kunden zufrieden ist mit unserer
Dienstleistung und mit Ergebnisse unserer Aktivitdten, aber fiir uns ist es wichtig, auch, dass
dies die die die Distributoren oder die die Leads, die wir finden, dass sie auch an an den an der
Moglichkeit, die wir prisentieren, interessiert sind und da auch, dass wir auch fiir sie einen
Mehrwert schaffen. Also fiir mich Erfolg bedeutet, dass beide Parteien zufrieden sind unter
einen positiven Ergebnissen Ergebnis dank unser unsere Intermediation und unser Vermittlung
erzielen haben erzielt haben. Also mit dieser dualen Rolle also es ist nicht nur Dolmetscher,
sondern eben auch dieser Moderator beziehungsweise Berater und ich sehe keinerlei
Problematik den Ethikkodex in diesem Sinne einzuhalten.

TeilnehmerIn T4: Das Interview wurde am 22.07.2024 gefiihrt und dauerte circa 29 Minuten.

I: Wie oft musst du schitzungsweise in deinem Arbeitsalltag dolmetschen?

T4: Meinst du das wochentlich oder monatlich oder ist egal? Ich wiirde sagen durchschnittlich
einmal pro Woche wiirde ich sagen.

I: Und wie sieht so ein typischer Dolmetscheinsatz von dir aus?
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T4: (...)

I: Also wer sind die Teilnehmenden, wie ist es gestaltet?

T4: Also normalerweise bei der AHK Italien dolmetsche ich bei Terminen zwischen unseren
Kunden, die wir auf der Suche nach Geschiftspartnern und so weiter unterstiitzen und die um
den potenziellen Partner, die wir dann finden, die Interesse an einem Gesprich haben. Und es
passiert ich wiird nicht sagen, oft aber schon ab und zu, dass die Italiener vor allem kein kein
Englisch konnen oder auch kein Deutsch. Daher bendtigen Sie sprachliche Unterstiitzung, vor
allem bei technischeren Themen, wo sie sich nicht wohl fiihlen, auf Englisch zu sprechen. Und
das Gespriach fingt normalerweise so an, dass (...) unsere Kunden sich vorstellen und die
Aktivitdt des Unternechmens vorstellen und erkldren die Produkte erkldren dann stellt sich das,
stellen sich die Geschéftspartner, die potenziell Geschéftspartner auch vor, und das wird alles
gedolmetscht. Und dann gibt es eine ein Teil des Gespréchs, wo Fragen und Antworten, Fragen
gestellt werden und Antworten gegeben werden und das wird auch alles gedolmetscht.

I: Alles konsektiv.

T4: Alles konsekutiv, genau.

I: Wie wiirdest du deine Rolle innerhalb des Kontextes dieser B2B-Meetings beschreiben? Bist
du eher AHK Angestellte/r, eher DolmetscherIn?

T4: Also, wenn wir bei diesen Meetings dolmetschen, sind wir offiziell nicht Dolmetscherinnen.
Wir sind Angestellte der AHK Italien und wir sind dort, um das Gespridch sozusagen zu
unterstiitzen. Sprachliche Unterstiitzung nennen wir das. Es ist nicht mal Dolmetschen, sondern
eben sprachliche Unterstlitzung und natiirlich wird man, glaube ich, als Dolmetscherln
wahrgenommen, wenn man dort ist und alles konstruktiv dolmetschen muss. Aber wir vertreten
die AHK in diesem Moment. Wir sind nicht als Dolmetscherlnnen dort, sondern als sozusagen
ModeratorInnen auch und ja.

I: In welchen Sektoren dolmetschst du?

T4: Es gibt keine festen Sektoren, wo wir dolmetschen. Wir haben unterschiedliche Projekten,
die ja, unterschiedliche Themen behandeln das heif3t, Es gibt nicht ein spezifisches Thema, das
immer wieder vorkommt, sondern alles Mogliche, wo sprachliche Unterstiitzung gebraucht
wird, kommen wir zum Einsatz, sei es in Bahnbereich oder in Automatisierung vom
industriellen Prozessen sei es im Pharmabereich und so weiter.
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I: Aber es ist immer Industrie.

T4: Nein, nicht immer Industrie. Ich habe zum Beispiel letzte Woche, und néchste Woche werde
ich das wieder tun, fiir ein fiir ein Kunde gedolmetscht, der im Pharmabereich tdtig ist. Genau
und da ist es nicht Industrie, nicht im Industriebereich Industriebereich kommt vielleicht 6fters
vor, aber es ist nicht der einzige Sektor, der der vorkommt.

I: Aber es ist immer B2B und nie B2C, oder?

T4: Genau, ja.

I: Welche Herausforderungen siehst du typischerweise beim Dolmetschen in der Wirtschaft?

T4: Bei mir personlich ist das so, ich habe einen Dolmetscherabschluss. Das heilit, im
wirtschaftlichen Bereich habe ich vielleicht nicht immer die die Kenntnisse, um die Prozesse
ganz genau zu verstehen, und das ist fir mich die Herausforderung, weil manchmal
Hintergrundphdnomene vorkommen, die zum Dolmetschen sind, die ich vielleicht nicht genau
kenne, weil ich nicht Wirtschaft studiert habe, und das war am Anfang ein bisschen schwieriger
fiir mich. Mittlerweile, nach eineinhalb Jahren habe ich mehr Verstindnis dafiir ich kenne mich
besser aus in diesem Bereich und die Probleme werden immer weniger, aber das war am Anfang
mein, mein Hauptproblem sozusagen.

I: Wie hast du das gel6st? Also wihrend der Einsédtze meine ich, wenn du da auf Schwierigkeiten
gestoflen bist, hast du nachgefragt, oder?

T4: Ja, ich habe oft nachgefragt, als mir irgendwas unklar war, denn das Wichtige ist immer die
richtige Botschaft sozusagen zu iibermitteln. Und bevor ich etwas falsch iibersetze, oder
dolmetsche habe ich lieber nachgefragt. Dann mit der Zeit habe ich angefangen, die Prozesse
und die die, ja, die die spezifischere Themen sozusagen im Bereich Wirtschaft auch zu kennen
und besser zu verstehen und es wurde dann immer leichter und heutzutage fiihle ich mich
sicherer.

I: Wie sieht die Vorbereitung auf einen Dolmetscheinsatz aus? Also reicht zum Beispiel die
Vorbereitungszeit zum Aneignen der Fachterminologie?

T4: Eigentlich nicht. Ich muss ehrlich zugeben, da wir nicht als Dolmetscherlnnen tétig sind,
sondern als Project Manager, wird keine Zeit geplant fiir die Vorbereitung beziechungsweise
nicht so nicht genug Zeit geplant. Ich nehme mir personlich immer mindestens eine Stunde, um
die Profile der 2 Unternehmen zu anzusehen, bevor ich dann dolmetschen muss. Das wird aber
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von der AHK nicht eingeplant. Und ich manchmal wiirde ich mir schon wiinschen, mehr Zeit
zu haben fiir die Vorbereitung, aber das ist nicht immer moglich, weil wir viele Projekte haben
und nicht genug Zeit haben fiir eine vollstindige Vorbereitung und wie ich vorhin schon sagte,
sehen wir nicht, stellen wir uns nicht als Dolmetscher vor, sondern als Moderatoren, die dann
auch fiir die sprachliche Unterstiitzung einspringen konnen, falls das benétigt wird.

I: Wie empfindest du die Wahrnehmung deiner Rolle seitens der anderen Gespréchsteilnehmer
in wirtschaftlichen Settings?

T4: Ich finde, es kommt von der Situation ab und von den Geschéftspartnern beziechungsweise
der der Teilnehmer an. Es gibt Menschen beziehungsweise es gibt Kunden, die dankbar sind,
dass wir da sind und wir das, dass wir die Kommunikation iiberhaupt erlauben, weil sie sich
bewusst sind, dass sie ohne uns dieses Gespréch nicht nicht fiihren hétten konnen. Es gibt aber
dann auch andere Kunden beziehungsweise andere potenzielle Partner, die das als
selbstverstindlich halten, dass wir da sind und das vielleicht auch versuchen zu analysieren, ob
du eh alles sagst, was sie gesagt haben, ob du eh alles richtig sagst, was sie gesagt haben. Vor
allem die, die zum Beispiel ein bisschen Italienisch konnen oder ein bisschen Deutsch kdnnen.
Es ist mir schon mal passiert, dass ich gefragt wurde, ob ich das eh gesagt habe, was, was sie
gesagt haben. Und deswegen glaube ich, dass es ganz abhingig ist von den Menschen, die
teilnehmen.

I: Hast du das Gefiihl, dass du in diesem Fall als Dolmetschende/r wahrgenommen wirst oder
eher diese MediatorInnenrolle ausfiihrst?

T4: Schwierige Frage. Ich kann das nicht ganz einschitzen, glaube ich. Teilweise als
Dolmetscherln, teilweise als als MediatorIn. Vor allem diejenigen, die viel Dankbarkeit zeigen
nehme nehmen mich, glaube ich als MediatorIn wahr der/die noch etwas dazu leistet, der/die
eine Extraleistung erbringt, sozusagen diejenigen, die das als selbstverstindlich sehen, nehmen
mich wahrscheinlich als Dolmetscherln wabhr.

I: Inwiefern beeinflusst deine personliche Haltung deine Arbeit als Dolmetscherln in der
Wirtschaft?

T4: Ich wiirde sagen, dass ich aus meinem Studium gelernt habe, solche Situationen auch zu
meistern, da mir oft passiert ist wihrend des Studiums, dass ich mich eben nicht wohl gefiihlt
habe, dass ich mich eben nicht vorbereitet genug gefiihlt habe und dass ich beim Dolmetschen
gemerkt habe, OK, ich mache Fehler und ich habe glaube ich gelernt mit solchen Situationen
umzugehen. Ich glaube, dass ich selber merke, dass ich nicht mein Bestes gebe, wenn ich zum
Beispiel unter Druck bin, wenn ich mich nicht wohl fiihle, aber gleichzeitig habe ich auch das
Gefiihl, dass die anderen das nicht wahrnehmen, dass die anderen das nicht merken. Weil ich
sozusagen gelernt habe, auch mit Pockerface zu arbeiten, nicht das Gefiihl zu zu geben, dass
ich in dem Moment Schwierigkeiten habe und mich nicht wohl fiihle und ich habe bis jetzt
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immer positive Feedbacks diesbeziiglich erhalten. Zum Beispiel von der Kollegln XY, die mit
mir im letzten Meeting war, wo ich gedolmetscht habe, und ich hatte selber das Gefiihl, nicht
so gut gedolmetscht zu haben und im Gegenteil hat sie gemeint, dass ich super war und dass
ich das mega gut gemacht habe. Und deswegen glaube ich, dass meine sozusagen, wenn ich
Schwierigkeiten habe oder mich unwohl fiihle, das nicht ganz so riiberkommt, wie ich das bei
mir spiire.

I: Kannst du noch weitere Beispiele fiir Situationen geben, in denen deine Selbstwahrnehmung
deine Leistung beeinflusst hat, positiv oder negativ?

T4: Negativ wire zum Beispiel, wenn die Kunden beziehungsweise die Ansprechpartner
aggressiv sind und keine Geduld zeigen, wenn du nicht schnell genug dolmetschst
beziehungsweise wenn sie dich, wenn sie dich oder den Ansprechpartner beim Reden
unterbrechen. Das hat mich immer so unter Druck gebracht und da muss man sich schon
konzentrieren, um eine gute Leistung zu erbringen. Im Gegenteil ist das sehr positiv, wenn der
Kunde beziehungsweise der Ansprechpartner offen sind und sich Zeit nehmen, um (...) dir die
Zeit zu geben, zu dolmetschen oder wenn du Fragen stellst, (...) wenn sie sich die Zeit nehmen,
dir zu erkldren, was sie gemeint haben. Und im Allgemeinen finde ich das wichtig, wenn ich
fiir einen Kunden dolmetsche, mit dem ich eine gute Beziehung habe, wo ich zum Beispiel
weil}, dass diese Person freundlich ist, dass diese Person nicht aggressiv wird, dass ich ruhig
Fragen stellen kann und nachfragen kann, falls irgendwas nicht klar ist und dass ich da nicht
keinen Arger bekommen sozusagen oder dass sie nicht aggressiv werden.

I: Also deine Selbstwahrnehmung ist in dem Fall dann beeinflusst von der Fremdwahrnehmung
der Anderen?

T4: Ja, auf jeden Fall. Manchmal hat ich glaube, das hat jeder Tage, wo man aufwacht und
einfach das Gefiihl hat, dass man die Sprache nicht gut kann, dass man sich nicht gut ausdriicken
kann und das spielt auch eine grof3e Rolle, wie ich mich selber fiihle, wenn ich das Gefiihl habe,
ich kann die Situation gut meistern, weil ich die Terminologie habe, weil ich mich mit dem
Thema auskenne beziehungsweise weil ich an dem Tag besonders gut aufgewacht bin und
konzentriert bin und so weiter, dann ist es auch ziemlich egal, wie sich die anderen verhalten
oder bis zu einem gewissen Grad natiirlich an den Tagen wo man sich vielleicht ein bisschen
miider flihlt oder wo das Gehirn nicht ganz mitspielt ist die Haltung der anderen schon, schon
spielt da die Haltung der anderen schon eine grof3e Rolle.

I: Wie gehst du mit schwierigen Kommunikationssituationen um? Insbesondere wenn es um
komplexe, fachsprachliche Themen geht.

T4: Das Erste, was ich mache, ist auf jeden Fall ruhig zu bleiben. Ich versuche, nicht nervés zu
werden und ich sage mir, dass ich sozusagen ihr Mittel bin, um sich zu verstehen und dass sich
in der Situation wichtig bin und daher ist es wichtig, dass ich auch genau verstehe, was gesagt

123



wird und wie wir, wie ich bereits erwédhnte Fragen (...) stelle falls mir irgendwas nicht klar ist,
egal wie diese Fragen angenommen werden, weil das Wichtigste ist eben, dass ich verstehe und
dass ich damit die anderen zum Verstehen bringen kann. Natiirlich ist es unangenehm, wenn
man das Gefiihl hat, dass man die Terminologie nicht beherrscht beziehungsweise wenn die
Teilnehmer aggressiv werden oder sich nicht genau eignen konnen. Aber ich glaube, dass in
meinem Studium gelernt habe, wie man mit solchen Situationen umgeht, damit man ruhig bleibt
und trotzdem das Beste aus der Situation macht. (...) Wenn ich die Terminologie zum Beispiel
nicht hundertprozentig beherrsche, entweder versuche ich das mit anderen Wortern zu sagen,
wenn es moglich ist, ansonsten sage ich das hoffentlich offensichtlich, dass ich dieses Wort
nicht auf der anderen Sprache kenne und dass ich kurz nachschauen muss, wie das Wort heif3t,
auf Deutsch oder auf Italienisch, damit ich auch nichts Falsches sage. Ich glaube, das Wichtigste
ist bei mir, wenn ich dolmetsche, dass ich wirklich die Botschaft (...) iibermitteln kann.

I: Hast du das Gefiihl und dass deine Rolle als Dolmetscherin angemessen anerkannt wird?

T4: Auf jeden Fall, ja. Intern habe ich schon das starke Gefiihl, dass ich wahrgenommen werde
und dass ich, dass sie wirklich dankbar sind, dass ich da bin und dass ich das iibernehmen kann.
(...) Weil wahrscheinlich bevor ich gekommen bin, mussten sie das selber machen, ohne das
wirklich gelernt zu haben oder studiert zu haben. (...) Und ich weif} nicht, ob sie sich dabei
wohl gefiihlt haben und ich habe manchmal das Gefiihl, dass sie sehr erleichtert sind, weil ich
da bin und weil ich das fiir sie iibernechmen kann.

I: Also das heiBBt die meisten Dolmetsteinséitze werden sozusagen an dich abgegeben?

T4: Wenn es moglich ist, ja, ich bin immer die Erste, die einspringt, wenn ich nicht verfligbar
bin, wenn ich im Urlaub bin, wenn ich was anderes zu tun habe, dann kommen die Anderen
zum Einsatz. Aber ich bin immer die erste Person, die dafiir verwendet wird, sage ich jetzt mal.

I: Wie wiirdest du deine personliche Bedeutung fiir den Erfolg von B2B-Gesprichen die du
dolmetschst einschétzen?

T4: Ich glaube, ich bin bei Gesprichen, die gedolmetscht werden miissen, unerldsslich. Sonst
wiirde die Kommunikation nicht stattfinden konnen. Natiirlich kdnnten meine Kollegen die
Dolmetschung iibernehmen, aber meine personliche Rolle im Gespréch ist unerlisslich, sonst
wiirde die Kommunikation gar nicht stattfinden.

I: Und was ist, wenn du zum Beispiel Fehler machst oder wenn du einen schlechten Tag hast,
hast du das Gefiihl, dass es dann eventuell zum Misserfolg werden konnte?
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T4: Misserfolg ist zu hart, Misserfolg passiert eigentlich nie, wenn man dort ist (...) und zum
Einsatz kommt, weil (...) selbst selbst wenn man Fehler macht und sich dann korrigieren muss
beziehungsweise, wenn man nachfragen muss und vielleicht ein bisschen ldnger Zeit braucht,
um alles zu libersetzen oder zu dolmetschen, ist meine Prdsenz unerldsslich. Das heif3t,
Misserfolg kann das nicht bezeichnet werden, weil Misserfolgt wire, wenn die Kommunikation
nicht stattfinden wiirde. Und wenn ich da bin, findet die Kommunikation statt teilweise besser,
teilweise schlechter, aber die Kommunikation findet statt und das ist das Wichtigste, finde ich,
an an der ganzen Sache.

I: Wusstest du, dass es einen Ethikkodex der AHK Italien gibt? Und wenn ja, inwiefern
beeinflusst dieser deine Arbeit und eventuelle Dolmetsteinsitze?

T4: Ich wusste schon, dass sowas existiert.

I: Ich lese dir einen Auszug vor: Mit der Einstellung im Unternehmen verpflichtest du dich den
folgenden neuen Prinzipien: Respekt der Person und Unparteilichkeit, Rechenschaftspflicht
und Einhaltung der Gesetze, Fairness und Loyalitit, Transparenz, Schutz der Privatsphire und
Vertraulichkeit, Hervorragendes Gesundheitsschutzes der Arbeitnehmerlnnen, fairer
Wettbewerb, 6kologische Nachhaltigkeit und Einhaltung der Vorschriften zur Bekdmpfung von
Geldwiésche.

T4: Ich glaube es hat keinen richtigen Einfluss auf meine Arbeit oder Dolmetscheinsétze. Ich
glaube nicht, weil ich dort bin als, wie soll ich das sagen warte (...) ich muss meinen Kunden
nicht verteidigen. Meine Rolle in der Kommunikation ist, dass ich alles fiir die Parteien
verstindlich mache (...) wortlich. Ich, mir ist es grundsitzlich egal, ob man zu einer
Zusammenarbeit dann tatsdchlich kommt oder nicht. Das Einzige, was mir bereits passiert ist,
ist, dass wir die Aussage der Parteien ein bisschen geschwécht haben, weil die Parteien oder
die, die die Teilnehmende aggressiv gesprochen haben und zum Teil beleidigend und das wurde
in der Dolmetschung ausgelassen.

I: Kannst du da ein Beispiel bringen?

T4: Ja, wir haben mit einem etwas &lteren Kunden zu tun gehabt, der eine sozusagen andere,
einen anderen kulturellen Hintergrund hatte als deutschen und italienischen. Er hat im Rahmen
des Videocalls viel geschrien und auch aggressive Aussagen erbracht.

I: Weillt du noch weiit du noch, was er genau gesagt hat?

T4: Ja, er, wiahrend der Handelsvertreter in diesem Fall iiber sich erzadhlt hat und tiber seine
Aktivitit erzdhlt hat, hat er, der &ltere Teilnehmer, hat geschrien, dass es ihm das nicht
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interessiert und dass er sich bitte kurz halten soll, weil er keine Zeit hat, um das ganze Leben
vom Handelsvertreter zu horen. Und das haben wir natiirlich, das habe ich natiirlich nicht so
gedolmetscht. Ich habe da gesagt, ich habe da den Handelsvertreter gefragt, ob wir bitte kiirzere
Satze formulieren kann, damit wir ofters dolmetschen konnen. Das heifit, das kann aber nicht
Unparteilichkeit genannt werden und auch nicht nicht-Transparenz. Da spielt man nicht nur die
Dolmetscherlnnenrolle, sondern auch die ModeratorIn und versucht, die Kommunikation so
gut wie moglich und so reibungslos wie mdglich zu zu gestalten.

I: Also heiBt fiir dich ist sozusagen Erfolg nicht das Unterschreiben von einem Vertrag? Also es
ist nicht der wirtschaftliche Erfolg sozusagen.

T4: Ja, das ist natiirlich gut. Es ist natiirlich gut, das freut mich immer, wenn das tatséchlich
passiert, aber das ist nicht meine Aufgabe, dies geschehen zu lassen. Meine Aufgabe ist, dass
sich die Parteien verstehen und dass sie eine klare Idee voneinander haben, dass sie eine klare
Idee haben, ob sie miteinander zusammenarbeiten mdchten, dass sie eine klare Idee haben, was
die anderen machen, was die Produkte sind, wie eine Zusammenarbeit aussehen wiirde. Aber
mein Ziel ist sozusagen jetzt nicht, oder meine Aufgabe ist nicht, dass sie dann unterschreiben.

I: OK, weil ihr so weit einfach nicht geht. In der Verhandlung.

T4: Auch nicht ja.

I: Es ist immer nur es ist immer nur das erste Gesprich sozusagen das Kennenlerngespriach OK.

T4: Genau. Meistens.
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munication can take

B

nterrupt the parties whenever [ need to, i CD SI{DM 54 CA
sth communication,

: -:iulﬂ]mtl:u‘h present to convey the meaning, the GRS SACA

ersa ion can proceed on a culiurally neatral stage.

28 Even if | am working for hoth parties, 1 clearly give a veoice to €D @,. ASA m
..u.]_H'l'l.'-lkl:tnm.-..

29- Somelimes interpreting tears is more necessary than inter-
preting the words that accompany them.
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Appendix 103

Part B

The purpose of this questionraire is te collect information about your work as an interpreter.
Please answer the following questions from your own experience and perceptions. Please
respond to each of the items using the following scale:

CIDr 5D o A SA A
Completely Strongly Disagree Agree Strongly Completely
disagree disagree agree agree

Please circle the option that best represents your position. Please respond in terms uf}’l}ur
own perceptions and experience, rather than your general beliefs about the profession.

I- As an interpreter, [ should adhere to the conversational conven- CD SD{_@H SACA
tions established by the speakers

2- During my work, [ am careful not to change the tone used by ~ CD SD(DJA SA CA
the parties.

3- My work as an interpreter has to be accurate; there is no room  CD 5D VA BA CA
for guessing games on feelings and emotions.

4- The greatest challenge is to maintain my second language, cD SD@A SACA
especially if it 1s not spoken in the country where I live,

5- Aninterpreter 15 & professional who provides a service and has CD SD@R SACA
no voice in the interaction.

&- I use the language variety of my place of origin during the cD SD@A SA CA

|nu:rprc|: Atnon.

7- It is not my job 1o remind the parties whose turn it is to speak. €D SD@A SACA

8- Assuring the parties that they will be heard means conveying  CDSDD AGH CA
their emotions even if they are not expressed by words.

9- During an interpretation | constantly check my position tobe  CD 5D D@54 CA
neutral.

10- If a party's words are culturally inappropriate, [ need to make CDSDD A@ CA
her/him aware of that,

L1- If the parties do not respect each other, it is not my role to try CD@ DASACA
to improve that situation.

12- [ only use my register and not that of the parties. Ch SI?@=A 54 CA

13- The two parties will trust each other du:rmg the conversation C@D ASACA
neither more nor less than they would if they were communicat-
ing without an interpreter.

EHuLCTOAL = Rrancdd o0 800 LOF0Rd J08d FH vaa HDVRENITRET WIEM. AZL ulie Se@)@d0 [ PR EF e, el oD O D8 P = = ige

130



104 Revisiting the Interpreter’s Role

ch sD D A SA CA
Completely strongly Disagree Agree Strongly Completely
disagres disagree agree agree

14- [ never interrupt an interpretation to educate the partieson  CDSD E@Eﬁ CA
cultural differences.

15- As long as the meaning is conveyed, the cross-cultural differ-  CD SD-@P\ 3A CA
ences are not a problem.

18- My work cannot begin until the less dominant party teelsat  CD SD@A SA CA
ease with the more dominant one.

e

17- If the parties want their cmli:ngs and emotions to get inter- CD 5D D@Sﬁl (.Y
preted they have to express them in words,

18- It is easier for me to establish trust with the party with whom  CD 5D D@SA CA
[ have more in common.

19- 1 can cnl}' waork with what has been expressed in words. CDED DA SACA

20-1f one party, unaware of the other’s culture, commits a faux pas, CDSD DA @Cﬁ
I always compensate for that.

21- My job, as an interpreter, is not to balance the power differen- CD SD@}R SACA
tials that exist between the parties,

22- While interpreting, it is simply impossible to be value neutral.  CD SD IT4 SA CA

23- As an interpreter, I am the only party to the conversation who  CD SD IAJSA CA
can control the flow of communication,

24- My job 15 not well done if the concerns of the less dominant (D] SDu;];}}’L EACA
party have not been explored throughout my interpretation.

25- If there are cultural differences between the parties, the inter-  CD SD DA)SA CA
preter needs to iron them out before real communication can take
place.

26~ 1 have the right to interrupt the parties whenever [ need to,in CD 5D T@SA CA
order to assure smooth communication.

27- When the interpreter is present to convey the meaning, the ch SD’;I;E& SA CA
conversation can proceed on a culturally neutral stage.

28- Even if | am working for both parties, I clearly give a vaice to EEJSD Dy 58 CA
the wealker one.

29- Sometimes interpreting tears is maore necessary than inter- CDSIEPASACA 7
preting the words that accompany them. '
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Appendix 103

cD S0 D A 5A CA
Completely Strongly Disagree Agree Strongly Completely
disagree disagree agree agree

30- My job is to try to make sense of the emotional component CDSD DJASA CA
and convey it as I interpret the words | hear,

31- It is not always possible to maintain my professional stance. C SI_J" ASACA

31- During my interpretations, my goal is to gain the less domi- CDJSD D A SA CA
nant party’s trust more than the more dominant’s,

-
33- I do not need to interpret conflicts in values unless the parties Cb@b ASACA
specifically mention them.

i

34- As an interpreter my role is to compensate for the power dit-  CDESD D 6}5.-1 CA
ferentials between the parties.

35- If ane of the parties is disrespectful, part of my role is to com- CDSD D r’@ CA
pensate for that l:hrnughuul the interpretation.

36- My job is to educate parties on cultural differences to help chsD D ﬂ@]flﬁl
them communicate in spite of them.

37- It is not my job to try to read the parties’ emotions or re-ex- €D SD@% SACA
press them.

38- As an interpreter, part of my role is to present my own voice C@ DASACA
during the interaction,

Thank you very much for your time and cooperation!

PS: Il you would agree to answer some further questio uld like to receive results
of this study, please write your contact informatier.
[ am willing to discuss these is rther

o Please send me informatidf about the results of the study
Mame: /}""Th )

E-mail: ,-"'/- R
Ph:
ﬂyn-hflfgain !
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103

Part B

The purpose of this questionnaire is to collect information about your work as an interpreter.
Pleaze answer the following questions from your own experience and perceptions. Please
respond to each of the itemns using the following scale:

D sD | A SA CA
Completely Strongly Disagree Agree Strongly Completely
disagree disagree agree agree

Please circle the option that best represents your position. Please respond in terms of your
own perceptions and experience, rather than your general beliefs about the profession.

1- As an nterpreter, I should adhere to the conversational conven- CD S[(E.‘-I:JA SACA
tions established by the speakers

2. During my work, I am careful not to change the tone used by  CD S]:(@ﬁ SACA
the parties.

3- My work as an interpreter has to be accurate; there is no room C@ DASACA
for guessing games on feelings and emotions,

-
4- The greatest challenge is to maintain my second language, ChSDDA Sﬂl'ﬂbl

especially if it is net spoken in the country where 1 live,

5- An interpreter is a professional who provides a service and has @D DASACA
no voice in the interaction. :

& I use the language variety of my place of origin during the cD 5D®A SACA
interpretation.

7- It is not my job to remind the parties whose turn it is to speak. |COWGD D A 5A CA

8- Assuring the parties that they will be heard means conveying ~ CD SD [i@)sa CA

their emotions even if they are not expressed by words.

9. During an interpretation [ constantly check my position tobe  CD Sl’@& S CA
newtral.

10- If a party’s words are culturally inappropriate, I need to make CDSDDA Sﬁ@

her/him aware of that.

11- If the parties do not respect each other, it is not my role to try @ SDDASACA
o improve that situation.

—_—

12- | only use my register and not that of the parties. ChED D"é}f\ CA

13- The two parties will trust each other during the conversation @SD DA SA CA
neither more nor less than they would if they were communicat-

ing without an interpreter.
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Revisiting the Interpreter’s Role

[

cn 5D D A SA CA
Completely Strongly Disagree Agree Strongly  Completely
disagree disagree agree agree

14- I never interrupt an interpretation to educate the parties on

cultural differences.

@DD:’LSPLC.&

15- Az long as the meaning is conveyed, the cross-cultural differ-
ences are not 4 problem,

16- My work cannot begin until the less dominant party feels at

7
,

.-_. 1
CE,SD DASACA

ease with the more dominant one.

CD $D mf&}a CA

L7- If the parties want their feelings and emotions to get inter-

preted they have to express them in words,

cD sqir::-/“,a SA CA

18- It is easier for me to establish trust with the party with whem

[ have maore in common.

CD sD DIA'SA CA

—

19- I can only work with what has been expressed in words.

CD snfﬁj ASACA
e

20-1f one party, unaware of the other's culture, commits a fawux pas,

I always compensate for that,

CD 5D D%Sﬁ CA

21- My jolx as an interpreter, is not to balance the power differen-
tials that exist between the parties.

CD ST{DJA 54 CA

22- While interpreting, it is simply impossible to be value newtral,

CD $D l'}".i:;SA CA

23- As an interpreter, I am the only party to the conversation who
can control the flow of communication.

cp so(Da sa ca

24- My job is not well done if the concerns of the less dominant
party have not been explored throughout my interpretation,

CD SD D@Sa CA

25- If there are cultural differences between the parties, the inter-

preter needs o iron them out hefore real communication can take

place.

CDSD n@sa CA

26- 1 have the right to interrupt the parties whenever [ need Lo, in
order to assure smooth communication.

CDSDDA Sﬂ@

B

27- When the interpreter is present to convey the meaning, the

conversation can proceed on a culturally neutral stage.

28- Even if | am working for both parties, [ clearly give & voice to

the weaker one.

29. Sometimes interpreting tears is more necessary than inter-

preting the words that accompany them.

CD 5D DA SA CA
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cn s (B A SA CA
Completely Strongly Disagree Agree Strongly Completely
disagree disagree agree agreg

30- My joeb is to try to make sense of the emotional component CD 5D [{ﬁgﬁﬁ CaA
and convey it as [ interpret the words [ hear.

31- It is not always possible to maintain my professional stance.  CD 5D [{;hjS& CA

32- During my interpretations, my goal is to gain the less domi- €D SD/DJA SA CA
nant party'’s trust more than the more dominant’s,

33- I do not need to interpret conflicts in values unless the parties C@ DDA SA CA
specifically mention them.

34- As an interpreter my role i to compensate for the power dif-  CD s %JA SACA
ferentials between the parties. -

35- If one of the parties is disrespectful, part of my rele is to com- CD 5D H';'L_Sﬁ CA
pensate for that throughout the interpretation. Hat

36- My job is to educate parties on cultural differences ta help CDSDDA EJ‘_‘::FJ’L
them communicate in spite of them,

37- Tt is not my job to try to read the parties’ emotions or re-ex- L;DI@ DAsACA
press them. ;

W=
38- As an interpreter, part of my role is to present my own voice  CD SD IKJDSA CA
during the interaction.

Thank you very much for your time and cooperation!

P5: If you would agree to answer some further questions or wou Kz to receive results
of this study, please write your contact information.
Tam willing to discuss these issues 3

Please send me informationabGut the results of the study

MName: o B
' —
E-mail: -
Ph: - .
Thanks again !
- PALPCRE £ BFLAEUIE 2iFd PH Wid JHIVEAERITALT WIZM. Ail wee JjuDjsct oo hiep LRSS N RR e E e T
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Part B

The purpose of this questionnaire is to collect information about your work as an interpreter.
Please answer the following questions from your own experience and perceptions. Please
respond to each of the items using the following scale:

CLy sD D A SA CA
Completely  Strongly Disagree Agree Strongly  Completely
disagree disagree agree agree

Please circle the option that best represents your position. Please respond in terms of your
own perceptions and experience, rather than your general beliefs about the profession.

1- As an interpreter, | should adhere to the conversational conven- CD 5D F’ ASACA

tions established by the speakers

2- During my work, I am careful not to change the tone used by ~ CD 5D ﬁ'ﬂu SACA
the partics.

3- My work as an interpreter has to be accurate; there isno room  CDSDD A % ca
for guessing games on feelings and emotions.

4- The greatest challenge is to maintain my second language, CD§¢ DASACA
especially if it is not spoken in the country where I live.

5- An interpreter is a professional who provides a service and has  CD Sﬂﬁﬁ SACA
no voice in the interaction,

6- I use the language variety of my place of origin during the cD Sﬁ A SACA
interpretation.

7- It is not my job to remind the parties whose turn it is to speak.  CD E{ﬁ DASACA
&- Assuring the parties that they will be heard means conveying €D 5D D’XSFL CA
their emotions even if they are not expressed by words.

9. During an interpretation | constantly check my position to be  CD 5D !&"A SACA
neutral.

10- If a party’s words are culturally inappropriate, I need to make CDSDDA ?ﬂ CA
her/him aware of that,

11- If the parties do not respect each other, it is not my role to ry  CD ﬁD ASACA
to improve that situation.

12- I only use my register and not that of the parties. cD Sﬂ,ﬁ ASACA
13- The two parties will trust each other during the conversation ‘ﬂ? SDDASACA

neither more nor less than they would if they were communicat-
ing without an interpreter.
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Revisiting the Interpreter’s Role

cD sD (i) A SA CA
Completely  Strongly Dizagree Agpree Strongly  Completely
disagree disagree agree agree

14- I never interrupt an interpretation to educate the parties on :;ifl SDDASACA
cultural differences.

15- As long as the meaning is conveyed, the cross-cultural differ- g'iﬁ SDDASACA
ences are not a problem.

16- My work cannot begin until the less dominant party feelsat ~ CDSD D KS5ACA
ease with the more dominant one.

17- If the parties want their feelings and emotions to get inter- CDSDDXSACA
preted they have to express them in words.

18- It is easier for me to establish trust with the party with whom  CD5D DXSACA
I have maore in common.

19- 1 can only work with what has been expressed in words. cD SD%A SACA

20-If one party, unaware of the gther's culture, commits a faux pas, CDSDDA Sﬁgﬁ
[ always compensate for that.

21- My job, as an interpreter, is not to balance the power differen-  CD 5D IJXSA CA
tials that exist between the parties.

23. While interpreting, it is simply impossible to be value neutral. CD 5D D A M CA

23- As an interpreter, [ am the only party to the conversation who CD 8D D X5A CA
can contral the flow of communication.

24- My job is not well done if the concerns of the less dominant ~ CD SD Dﬁﬁﬁ CA
party have not been explored throughout my interpretation.

25- If there are cultural differences between the parties, the inter-  CD 5D D M5A CA
preter needs to iron them out before real communication can take
place.

26- 1 have the right to interrupt the parties whenever I need to,in - CDSD D A 5A i&.
order to assure smooth communication.

27- When the interpreter is present to convey the meaning, the CDSDIXASACA
conversation can proceed on a culturally neutral stage.

28- Even if | am working for both parties, I clearly give a voice to CD 5D DESA CA
the weaker one,

29. Sometimes interpreting tears is more necessary than inter- Chsn D‘{{Sﬁ CA
preting the words that accompany them.
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cD 5D D A 5A CA
Completely  Strongly Disagree Agree Strongly  Completely
disagree disagree agree agree

30- My job is to try to make sense of the emotional component CD SD DXSA CA
and convey it as | interpret the words | hear.

31- It is not always possible to maintain my professional stance. ~ CD SD.@EE‘L CA=> D

32- During my interpretations, my goal is to gain the less domi-  CD SDELA SA CA
nant party’s trust more than the more dominant’s,

33- [ do not need to interpret conflicts in values unless the parties  CD SDE/A SACA
specifically mention them,

34- As an interpreter my role is to compensate for the power dif-  CD SDBA SA CA
ferentials between the partics.

35- If one of the parties is disrespectful, part of my role is to com- CD 3D DK&& CA
pensate for that throughout the interpretation.

36- My job is to educate parties on cultural differences to help CDSD DA %‘SCA
them communicate in spite of them.

37- It is not my job to try to read the parties’ emotions or re-ex- CDE DASACA
press them.

38- As an interpreter, part of my role is to present my own voice  CDSD D @A CA
during the interaction,

Thank you very much for your time and cooperation!

PS: If you would agree to answer some further questions or would like to receive results
of this study, please write your contact it ormation.

Iam willing to -.'Eg_gysa-'tﬁgse issues further

Please send me information about the results of the study

Name: g _
E-mail; .- ) -
Phe” —

/?ﬁunks again !

—_—
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4. Abstract - Deutsch

Die Bedeutsamkeit des Wirtschaftssektors fiir DolmetscherInnen ist unbestritten, wenn auch in
der Forschung unterrepridsentiert. Diese wissenschaftliche Arbeit beschéftigt sich mit dem
Thema des non-professional Interpreting (NPI) im Kontext des Dolmetschens in der Wirtschaft.
Zuerst werden die theoretischen Grundlagen zum Wirtschaftsdolmetschen présentiert unter
Betrachtung der Forschungslandschaft und der grofften Herausforderungen, um dann auf
Formen des Laiendolmetschens und die Professionalisierungsfragen im Zusammenhang mit
dem Konzept des boundary work einzugehen. Anhand einer empirischen Untersuchung, die
Interviews und das Ausfiillen einer adaptierten Version des /RPI-Fragebogens nach Angelelli
mit vier ProbandInnen umfasst, wird eine umfassende Darstellung der Selbstwahrnehmung

dieser Unternehmensdolmetscherlnnen erstellt.
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5. Abstract - English

The importance of the business sector for interpreters remains undisputed, even it is
underrepresented in research. This master’s thesis addresses the topic of non-professional
interpreting (NPI) in the context of business interpreting. First, the theorical foundations of the
field are presented, considering the state of research and the main challenges. Then, the different
forms of non-professional interpreting and issues of professionalization, particularly in relation
to the concept of boundary work, are discussed. Based on an empirical study involving
interviews and the compilation of an adapted version of Angelelli’s IRPI questionnaire with
four respondents, a comprehensive overview of these business interpreter’s self-perception is

provided.
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