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Einleitung

Die vorliegende Masterarbeit befasst sich mit der Griindung eines Unternehmens im Bereich
des Fachiibersetzens. Da fiir Fachiibersetzer:innen keine gesonderte statistische Auswertung
vorliegt, wird auf die Daten laut WKO (2025a) zum Berufszweig ,,Sprachdienstleistungen* zu-
riickgegriffen, dem das Fachiibersetzen laut der Bundeseinheitlichen Liste der freien Gewerbe
(Bundesministerium fiir Wirtschaft, Energie und Tourismus 2024: 25) zugeordnet ist. Diese
sind jedoch nur eingeschrénkt alleine auf das Fachiibersetzen {ibertragbar, da der Berufszweig
auch andere sprachbezogene Tétigkeiten umfasst. Der Schwerpunkt der Arbeit liegt auf der
Griindung und dem Berufseinstieg freiberuflicher Fachiibersetzer:innen als Einzelunterneh-
mer:innen.

Zum Zeitpunkt der Entstehung dieser Masterarbeit existiert auf dem Markt bloB eine
iberschaubare Menge an Fachliteratur, die sich mit der unternehmerischen Griindung im Be-
reich des Ubersetzens bzw. genauer des Fachiibersetzens auseinandersetzt. Ausschlaggebend
fiir diese Masterarbeit sind deswegen die Empfehlungen der Berufsverbinde (es werden Emp-
fehlungen von ADU Nord 2015; BDU 2015 und UNIVERSITAS 2023 untersucht), und The
Entrepreneurial Linguist von Jenner & Jenner (2010), das sich spezifisch mit der selbstandigen
ibersetzerischen Tétigkeit fiir Direktkund:innen beschiftigt. Weiters werden Beitrége in trans-
lationswissenschaftlichen Werken analysiert, die das Thema der Selbstindigkeit diskutieren
(Cooke 2016; Framson 2016; Maurer 2002; Sandrini 2016, 2024; Schéffner 2016), und nicht
zuletzt auch Literatur zum Thema Marketing in der Fachiibersetzung, welche von Uberset-
zer:innen selbst verfasst wurden, wie etwa Neidhardt (2012) und Whitty (2014).

Die Masterarbeit gliedert sich in vier inhaltliche Kapitel, ein methodisches Kapitel und
ein Ergebniskapitel. Zunichst werden im ersten Kapitel die rechtlichen Rahmenbedingungen
der Unternehmensgriindung als Einzelunternehmer:in in Osterreich untersucht und die Spezi-
fika bei der Griindung als Fachiibersetzer:in analysiert, die sich etwa von der Situation der Li-
teraturiibersetzer:innen unterscheiden. Es werden Wirtschaftsbegriffe erortert, die organisatori-
schen Voraussetzungen tiberpriift und der Ablauf sowie die Reihenfolge der Griindungsschritte
erklirt. AnschlieBend beschiftigt sich die Masterarbeit mit den organisatorischen Vorausset-
zungen und Abldufen des Unternehmensgriindungsprogramms (kurz UGP) des Osterreichi-
schen Arbeitsmarktservices (AMS).

Das zweite Kapitel widmet sich dem professionellen Berufseinstieg aus der Sicht der

translationswissenschaftlichen (von Fachiibersetzer:innen verfasst, teilweise handelt es sich um



iibersetzerische Praxishandbiicher) sowie wirtschaftswissenschaftlichen (von nicht Fachiiber-
setzer:innen wie Golms 2014; Homburg 2020 sowie Meffert et al. 2018 aus wirtschaftlicher
Sicht verfassten) Fachliteratur und der Leitfaden der Berufsverbiande sowie der inhaltlichen
Programmpunkte des Unternehmensgriindungsprogramms (2026a; 2026b). Dabei beschéftigt
sich die Masterarbeit mit den Forschungsfragen (FF) und Arbeitshypothesen (AH), die im Ka-
pitel 5.2 unter die Lupe genommen werden: FF(1) Inwieweit {iberschneiden sich die Inhalte der
translationswissenschaftlichen Literatur zur Unternehmensgriindung und -fithrung mit den
Schwerpunkten des Unternehmensgriindungsprogramms?, FF(2) Herausforderungen fiir Griin-
der:innen im Bereich des Fachiibersetzens sowie FF(3) Strategien zur Differenzierung von Mit-
bewerber:innen. Dabei geht die Arbeit in der Hypothese AH(1) davon aus, dass sich die inhalt-
lichen Schwerpunkte beider Quellen der FF(1) tiberschneiden.

Im dritten Kapitel werden die Herausforderungen des fachiibersetzerischen Alltags aus
der Sicht der translationswissenschaftlichen Literatur erortert. Dabei stellen sich im Besonderen
die oben angeflihrten Forschungsfragen FF(2) und FF(3). AnschlieBend werden im vierten Ka-
pitel die Losungsansétze aus der translations- und wirtschaftswissenschaftlichen Literatur mit
jenen aus der Literatur zu Unternehmensberater:innen verglichen. Fiir die Datenerhebung zum
Unternehmensgriindungsprogramm wird das Programm besucht und absolviert und die Daten
werden mithilfe der Tagebuchmethode dokumentiert. Dariiber hinaus werden in Form von qua-
litativen, anonymisierten Interviews drei Fachiibersetzer:innen nach ihren Erfahrungen mit der
eigenen Unternehmensgriindung und -fithrung befragt. Die Forschung wird empirisch-qualita-
tiv durchgefiihrt, die Befragung der Fachiibersetzer:innen, die ihr eigenes Einzelunternehmen
gegriindet haben, erfolgt in Form von semistrukturierten Interviews. Damit sollen die Arbeits-
hypothesen iiberpriift werden, die AH(2) beschiftigt sich mit moglichen individuellen Um-
gangsmechanismen bei etwa Markteintritt und Work-Life-Balance, und AH(3) nimmt an, dass
Aspekte wie Spezialisierung, marketingtechnische Sichtbarkeit, Preisgestaltung, Zertifizierung
und Mitgliedschaft in Berufsverbanden als Strategie zur Differenzierung genutzt werden.
Dadurch entsteht eine Zusammenschau verschiedener Perspektiven, allerdings kein Gesamt-
bild, das fiir alle Fachiibersetzer:innen représentativ wire.

Meine Auseinandersetzung mit diesem Thema ist personlich motiviert, da ich wissen
wollte (und nach wie vor wissen mochte), wie eine erfolgreiche Unternehmensgriindung und
-filhrung in der Praxis tatsidchlich funktionieren kann. Zu Beginn des Masterkolloquiums ergab
sich fiir mich selbst die Moglichkeit, am Unternehmensgriindungsprogramm des AMS teilzu-
nehmen. Ich lernte wirtschaftliche, marketingorientierte und planerische Herangehensweisen

in Form von Businesspldanen, Kalkulationen und Personas kennen und fragte mich, ob dies



tatsdchlich auf jedes Griindungsvorhaben und jede Branche iibertragen werden kann. Ich wollte
herausfinden und in weiterer Folge kartografieren, welche Anhaltspunkte die Literatur aus der
translationswissenschaftlichen Perspektive zu diesen Themen bietet. Bislang war mir dieser
unternehmerische Zugang kaum bekannt, weder aus Lehrveranstaltungen noch aus der Litera-
tur, obwohl in diesen beiden Bereichen der Translationswissenschaft mit Zielgruppen gearbei-

tet wird, allerdings primér bezogen auf Texte.



1 Rechtliche Rahmenbedingungen der Unternehmensgriindung als Ein-

zelunternehmer:in im Bereich des Fachiibersetzens

Dieses Kapitel bietet einen kurzen Uberblick iiber eine Griindung als Einzelunternehmer:in im
Bereich des Fachiibersetzens, beleuchtet die verschiedenen Formen von Einzelunternehmen
und setzt diese in den Kontext. Zundchst beschiftigt sich dieses Kapitel mit den Voraussetzun-
gen der Griindung, sowohl aus der rechtlichen (Gewerbeordnung und Gewerbeschein) als auch
aus der personlichen Perspektive, die im Leitfaden zur Griindung (WKO 2026) der Wirtschafts-
kammer Osterreich (im Folgenden WKO) erértert wird. Des Weiteren wird der Markt der
Sprachdienstleister:innen analysiert. Dabei werden Statistiken zu WKO-Mitgliedern sowie zur
entsprechenden Sparte der WKO miteinander verglichen. Als nichstes werden die Griindungs-
schritte in ihrer Reihenfolge erortert und schlussendlich das Unternehmensgriindungspro-
gramm als ein begleitender Fahrplan zur Griindung beschrieben. Die Aufzéhlungen in diesem
Kapitel ersetzen jedoch keine Griindungsberatung und widmen sich im Sinne dieser Masterar-
beit ausschlieBlich der Griindung als Einzelunternehmer:in, nicht jener eines gemeinschaftli-

chen Ubersetzer:innenbiiros.

1.1 Voraussetzungen

Fachiibersetzen wird laut Sandrini (2016: 158) als eine Art Zusatzkompetenz zum Ubersetzen
beschrieben, als eine seiner mdglichen erweiterten Formen: ,,Durch das Spezifizieren der all-
gemeinen Bezeichnung ,Ubersetzen® mit dem Priifix ,Fach wird die Vorstellung einer allge-
meinen Titigkeit des Ubersetzens um die distinktiven Charakteristika der Fachlichkeit erweitert,
im Sinne des Ubersetzens facheinschligiger Texte*. Fachiibersetzen sowie Ubersetzen allge-
mein (jedoch mit der Ausnahme des literarischen Ubersetzens) fallen in der Gewerbeordnung
unter das Gewerbe der Sprachdienstleistungen. Sie sind in der Gewerbeordnung laut der Bun-
deseinheitlichen Liste der freien Gewerbe (Bundesministerium fiir Wirtschaft, Energie und
Tourismus 2024: 25) wie folgt verankert: ,,Sprachdienstleistungen (das umfasst insbesondere
Ubersetzen, Dolmetschen, Schrift- und Gebirdendolmetschen, Lokalisierung von Software,
Synchronisation) ausgenommen literarische Ubersetzungen®. Dieses Gewerbe ist laut Sprach-
dienstleister (2022b) sowie laut WKO (2022) in der Fachgruppe der gewerblichen Dienstleis-

ter:innen der Wirtschaftskammer angesiedelt.
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Grundsitzlich wird laut WKO (2026: 18) zwischen drei Gewerbearten unterschieden:
(1) dem Freien Gewerbe, das keinen Befdhigungsnachweis voraussetzt, aber eine Gewerbebe-
rechtigung und -anmeldung vorsieht, (2) dem reglementiertem Gewerbe, wofiir ein Befahi-
gungsnachweis notwendig ist und eine Gewerbeanmeldung daher erst mit dem entsprechendem
Befahigungsnachweis, wie etwa dem Nachweis der notwendigen fachlichen Kenntnisse, mog-
lich ist, und (3) dem Rechtskraftgewerbe, wofiir ein Befahigungsnachweis und zusétzlich eine
Zuverlassigkeitspriifung notwendig ist. Eine genaue Gegeniiberstellung findet sich in der fol-

genden Abbildung:

Gewerbearten Befihigungsnachweise Ausiibungsbeginn
Freie Gewerbe Kein Beféhigungsnach- Mit Gewerbeanmeldung
weis notwendig, aber eine
Gewerbeberechtigung

Reglementierte Gewerbe

Befahigungsnachweis notwen-
dig

Mit Gewerbeanmeldung, wenn
ein Befdhigungsnachweis
vorhanden ist

Rechtskraftgewerbe

Befahigungsnachweis
und Zuverlassigkeits-

Mit Rechtskraft des Bescheids der
Gewerbebehorde

prifung notwendig

Abbildung 1: Gewerbearten, Befdhigungsnachweise, Ausiibungsbeginn (adaptiert nach WKO
2026: 18)

Um das Sprachdienstleistungsgewerbe fithren zu konnen, ist laut WKO (2026: 18f.) sowie laut
UNIVERSITAS (2023: 27) demnach kein Befahigungsnachweis erforderlich. Interpretiert be-
deutet dies, dass weder bestimmte Ausbildungsabschliisse noch Sprachzertifikate oder entspre-
chende Kompetenzen notwendig sind, da es sich um keinen geschiitzten (also reglementierten)
Beruf handelt. Lediglich das Losen des Gewerbescheins bzw. die Gewerbeanmeldung ist UNI-
VERSITAS (2023: 27) zufolge unabdingbar, um den Beruf in Selbstindigkeit auszuiiben. Hier-
fiir sind laut WKO (2026: 19) personliche Voraussetzungen zu erfiillen, wie unter anderem das
Erreichen der Volljdhrigkeit, die Staatsbiirgerschaft eines Mitgliedstaates der EU oder EWR
sowie ein Wohnsitz in Osterreich oder in einem EU-Mitgliedstaat. Diese Aufzihlung ist jedoch
nicht vollstindig, es gibt Ausnahmen aufgrund staatlicher Ubereinkommen. AuBerdem diirfen
laut WKO (2026: 19) keine Ausschlussgriinde fiir die Gewerbeanmeldung vorliegen, wie etwa
gerichtliche Verurteilungen, insbesondere im Bereich Finanzstrafrecht.

In Bezug auf die personlichen Voraussetzungen rit der Leitfaden zur Griindung (WKO

2026) dazu, das eigene Griindungsvorhaben zuerst genau auf Chancen und Risiken zu priifen.
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Darunter versteht WKO (2026: 12f.) unter anderem, vor der Griindung der Frage nachzugehen,
welchen Nutzen sowie welche Problemlosungen die Dienstleistung den (potenziellen) Kund:in-
nen bietet, wie die Zielgruppe effizient erreicht wird, welche Kosten auf die Griinder:innen
zukommen, was es fiir die Griinder:innen zu beriicksichtigen gilt und schlieBlich, wie sie ex-
terne und interne Abldufe organisieren konnen. Dabei wird betont, dass eine gezielte und sorg-
féltige Planung die Chancen auf eine erfolgreiche Griindung sowie die zukiinftige wirtschaft-
lich nachhaltige Ausfiihrung der Tétigkeit deutlich erh6ht, auch wenn es keine Erfolgsgarantie
gibt.

WKO (2026: 13) betont des Weiteren, dass nicht nur die vorausschauende Planung und
das Vorhaben an und fiir sich fiir den unternehmerischen Erfolg von Bedeutung sind, sondern
auch der personliche Wille, selbstindig zu agieren. Der Leitfaden beschéftigt sich anschlieBend
mit den notwendigen personlichen Voraussetzungen und mahnt dabei auch zur selbstkritischen
Betrachtung. AnschlieBend wird thematisiert, dass unternehmerische Qualifikationen und Ei-
genschaften wichtig sind, es wird aber auch erdrtert, dass man sich vieles selbst aneignen kann.
SchlieBlich ist es laut WKO (2026: 13) wichtig, dass auch die Familie und personlich Naheste-

hende eine:n Griinder:in bei der Umsetzung der Griindung unterstiitzen.

1.2 Definitionen

Die Begriffe Einzelunternehmer:in und Ein-Personen-Unternehmen (in Folge EPU) werden in
Medienberichten und Statistiken manchmal nicht konsequent unterschieden. Dadurch kann der
Eindruck entstehen, dass es sich um synonyme Bezeichnungen handelt. WK O (2024a) fiihrt an,
dass es sich im Jahr 2024 bei rund 61 % aller heimischen Unternehmen um so genannte Ein-
Personen-Unternehmen handelte, EPU ist demnach laut Sprachdienstleister (2022b) die hiu-
figste Form der selbstdndigen unternehmerischen Griindung und Fiihrung. Im Vergleich gegen-
tiber dem Jahr 2023 stieg die Zahl aller EPU laut WKO (2024a) um 1,3 %.

Dabei wird laut WKO (2025b) bei Ein-Personen-Unternehmen wie folgt unterschieden:
,»(1) nicht eingetragene Einzelunternehmer:innen (88,4 % aller EPU), (2) eingetragene Einzel-
unternehmer:innen (5,8 %), (3) als GmbH (5,8 %) organisiert und von einer Person ohne Mit-
arbeiter:innen geflihrt™. Die Unterscheidung zwischen Einzelunternehmer:innen (ohne Ange-
stellte) und EPU dient an dieser Stelle zum statistischen Vergleich der gewéhlten Griindungs-
formen. Diese werden im Kapitel 2.1.1 ndher unter die Lupe genommen und in einen interna-

tionalen Kontext gesetzt. In weiterer Folge werden in dieser Masterarbeit ausschlielich
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Einzelunternehmer:innen betrachtet. Der Zusatz ,,nicht eingetragen® bzw. ,,eingetragen* wird
jedoch bereits an dieser Stelle erklért, da er die Griindungsschritte in direkter Folge beeinflusst.
Mit dieser Unterscheidung innerhalb der Eintragung bezieht sich das Unternehmensservicepor-
tal (2025¢c) auf die freiwillige Eintragung von Einzelunternehmer:innen ins Firmenbuch. Die
Eintragung ist laut WKO (2026: 22) grundsitzlich optional und wird erst bei Erreichen der
Grenze fiir die Rechnungslegungspflicht (700.000 Euro Nettojahresumsatz) verpflichtend.

Ist ein Einzelunternehmen nicht im Firmenbuch eingetragen, fiihrt es laut Unterneh-
mensserviceportal (2025¢) seine Tétigkeit unter dem Vor- und Zunamen der Einzelunterneh-
mer:innen, die hinter dem eigenen Unternehmen stehen. Mit der Eintragung ins Firmenbuch
kann laut Unternehmensserviceportal (2025¢) zwar auch der eigene Vor- und Nachname ver-
wendet werden, dariiber hinaus aber auch ein Fantasiename bzw. Sachname als Firmenname.
Ein:e im Firmenbuch eingetragene:r Einzelunternehmer:in muss laut Unternehmensservicepor-
tal (2025c) den Zusatz ,,eingetragene Unternehmerin® bzw. ,,eingetragener Unternehmer* oder
die Abkiirzung ,,e.U.“ zum Firmennamen verwenden. Fiir UNIVERSITAS (2023: 28) vermit-
telt die optionale Eintragung ins Firmenbuch zudem ,,den Eindruck von besonderer Seriositét™.

Das Einzelunternehmen ist daher laut WKO (2026: 22) eine der wenigen Rechtsformen,
die eine natiirliche Person alleine griinden und betreiben kann, obwohl Einzelunternehmer:in-
nen dennoch Personal beschiftigen konnen und nicht auf sich allein gestellt bleiben miissen.
Einzelunternehmer:innen haftet als Inhaber:innen unbeschriankt mit dem eigenen Privatvermo-
gen fiir die Schulden, die aus der unternehmerischen Tétigkeit entstehen - dies bezeichnet die
WKO (2026: 23) als einen wesentlichen Nachteil dieser Rechtsform. Die Vorteile sicht sie
(WKO 2026: 23, 70) etwa in der unkomplizierten und auch kostengiinstigen Griindung, der
vereinfachten Buchfiihrung in Form einer Einnahmen-Ausgaben-Rechnung sowie der Moglich-
keit der Ausnahme von der gewerblichen Pflichtversicherung im Rahmen der Kleinunterneh-

merregelung.

1.3 Marktanalyse

Die Berufsgruppe der Sprachdienstleister:innen, denen auch Fachiibersetzer:innen angehoren,
sind laut Sprachdienstleister (2022b) im System der Wirtschaftskammer Teil des Fachverbands
der gewerblichen Dienstleister in der Bundessparte Gewerbe und Handwerk. Sprachdienstleis-
ter (2022b) fiihrt weiter an, dass die Berufsgruppe der Sprachdienstleister:innen zum

30.06.2022 ca. 3.350 aktive Mitglieder zdhlte. Des Weiteren bestétigt auch das Factsheet der

13



WKO (2024a), dass EPU die haufigste Form der selbstindigen unternehmerischen Griindung
und Fiithrung sind, und fiihrt aus, dass neben einigen groferen Unternehmen in dieser Branche
das EPU die héufigste unternehmerische Form der Mitgliedsbetriebe (Unternehmer:innen mit
aktiver Gewerbeberechtigung) bleibt. Sprachdienstleister (2022b) thematisiert weiters, dass das
nicht automatisch bedeutet, dass sich diese Sprachdienstleister lediglich auf ein Sprachenpaar
beschrinken miissten (siche auch Kapitel 1.2).

Aktuellere Daten zu Sprachdienstleister:innen sind nur unter den Branchenstatistiken
der WKO (2025a) auffindbar. Dabei listet die Branchenstatistik fiir das Jahr 2024 nur noch
2.977 aktive Mitglieder auf und verzeichnet bei den Sprachdienstleister:innen somit einen
Riickgang um 373 aktive Mitglieder. Insgesamt ist also ein Mitgliederriickgang von rund 11 %
binnen zwei Jahren zu verzeichnen. Diese Zahl ist gerade angesichts der steigenden Griinder:in-
nenzahlen bemerkenswert. Sie wird in weiterer Folge in der qualitativen Datenerhebung unter
die Lupe genommen und als eine mdgliche Herausforderung diskutiert. Es wird versucht, die
Umstdnde fiir diesen Riickgang zu erdrtern und zu thematisieren, ob der Riickgang der aktiven
Mitglieder eher im Zuge der Anderungen in der Arbeitswelt nach der weltweiten Pandemie liegt
oder dem Aufschwung der Kiinstlichen Intelligenz (KI bzw. synonym auch als AI) zugeordnet
werden kann und ob zu erwarten ist, dass sowohl die Zahl der aktiven Mitglieder als auch mog-
licherweise die Anzahl der Auftriage fiir Sprachdienstleister:innen sinkt bzw. diese Zahlen mit-

einander korrelieren.

1.4 Griindungsschritte

Eine korrekte Durchfiihrung der Griindungsschritte ist wichtig, denn eine falsche Reihenfolge
kann einen erhohten Aufwand und zusétzliche Kosten verursachen. Laut Sprachdienstleister
(2022a) wird generell eine Griindungsberatung empfohlen, in Wien etwa im Griinderservice
der Wirtschaftskammer Wien. Im Zuge dessen kann laut Unternehmensserviceportal (2025d)
eine Neugriindungsforderung (NeuF6G) beantragt werden. Mit dieser sparen sich Griinder:in-
nen auch mogliche Kosten, die beispielsweise bei einem Firmenbucheintrag anfallen. Wéhrend
die Griindungsschritte grundsétzlich auch online und digital mit einer entsprechenden elektro-
nischen Identitét (ID Austria) zu erledigen moglich waren, war die NeuF6G im Jahr 2025 aus-
schlieBlich personlich zu beantragen und abzuholen.

Ein Firmenbucheintrag ist laut Unternehmensserviceportal (2025c) grundsétzlich opti-

onal, aber immer dann verpflichtend, wenn die Griinder:innen anstelle des personlichen Vor-
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und Nachnamens unter einem Sach- oder Fantasienamen als Firmenname auftreten mochten;
diese Eintragung sollte mehrere Wochen vor der Gewerbeanmeldung erfolgen. Danach ist der
Griindungsfahrplan laut Unternehmensserviceportal (2025d) mit einer Gewerbeanmeldung
fortzusetzen; diese ist prinzipiell bis zu vier Wochen im Voraus moglich und kann ebenfalls
digital beantragt werden, oder auch personlich am Magistratischen Bezirksamt oder beim Griin-
derservice vor Ort. Nach der Gewerbeanmeldung erfolgt laut Unternehmensserviceportal
(2025d) als einer der letzten Schritte der Griindung die Anmeldung bei der Sozialversicherung
der Selbsténdigen (SVS), die auch im Voraus online angekiindigt werden kann. Mit dem Start
des Gewerbes beginnt die Versicherung bei der SVS.

Wihrend des ersten Monats nach der Griindung bekommen Griinder:innen eine Mittei-
lung vom Finanzamt, denn das Gewerbe muss laut Unternehmensserviceportal (2025d) auch
beim zustindigen Finanzamt angezeigt und eine Steuernummer (durch einen so genannten Er-
klarungswechsel) beantragt werden; zusétzlich kann auch eine UID-Nummer beantragt werden.
Auch dies kann digital iiber FinanzOnline erfolgen. Schlussendlich wird vom Unternehmens-
serviceportal (2025b) empfohlen, eine elektronische Zustellmoglichkeit einzurichten, denn 6s-
terreichische Unternehmen sind seit 2020 gesetzlich verpflichtet, behordliche Dokumente
elektronisch (als eZustellung) zu empfangen, auch wenn hierfiir laut Unternehmensservicepor-
tal (2025b) einige Ausnahmen gelten, wie etwa die Unterschreitung der Umsatzgrenze zur Um-
satzsteuervoranmeldung. Der Begriff eZustellung bezeichnet ein speziell gesichertes elektroni-

sches Postfach im Unternehmensserviceportal.

1.5 Unternehmensgriindungsprogramm

Das Unternehmensgriindungsprogramm (UGP) bietet laut der eigenen Webseite zu Unterneh-
mensgriindungsprogramm (2026a) gezielte Unterstiitzung und fachliche Beratung sowohl bei
einer Griindung als auch in der Nachgriindungsphase und vernetzt zudem die Griinder:innen
mit Unternehmensberater:innen. Im Rahmen der Griindung kénnen auch interne Workshops zu
tiber 30 Themen rund um die Unternehmensgriindung (z.B. Rechnungswesen, Recht, Daten-
schutz, Marketing) besucht werden.

Grundsitzlich steht das Programm Griinder:innen zur Verfligung, die sich beim Oster-
reichischen Arbeitsmarktservice (AMS) arbeitssuchend oder arbeitslos melden und ein Griin-
dungsvorhaben duflern, das in der Folge auf seine Umsetzbarkeit gepriift wird. Das UGP ver-

lauft in vier Schritten bzw. Phasen, wobei die Aufnahme in jede weitere Phase des Programms
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nicht automatisch erfolgt (dies wird im Kapitel 2.3 ausfiihrlich behandelt). Im Rahmen des UGP
entstehen den Griinder:innen keine Kosten. Laut Unternehmensgriindungsprogramm (2026b)
starten jéhrlich mehr als tausend Griinder:innen mit Hilfe des Programms in die Selbststindig-
keit, im Jahr 2024 griindeten im Rahmen des Unternehmensgriindungsprogramms 2.746 Per-
sonen, im Jahr 2025 waren es 2.980 Personen.

Das Unternehmensgriindungsprogramm (2026a) erklirt auf seiner Webseite die folgen-
den vier Schritte fiir eine Griindung im Rahmen des UGP. Im ersten Schritt wird die Griin-
dungsidee auf ihre Umsetzbarkeit hin untersucht. Die angehendenden Griinder:innen erstellen
einen Businessplan sowie eine Finanzkalkulation. Wird die Griindungsidee als umsetzbar be-
wertet, so wird, sofern die weiteren formalen Voraussetzungen erfiillt sind, die Aufnahme in
das Unternehmensgriindungsprogramm empfohlen. Diese erste Phase, in welcher den Griin-
der:innen bereits ein:e Unternehmensberater:in zur Seite steht, darf hochstens acht Wochen in
Anspruch nehmen.

Im zweiten Schritt, somit nach der Aufnahme in das UGP, folgt laut Unternehmensgriin-
dungsprogramm (2026a) die gezielte Vorbereitung auf die Griindung, vor allem in Form von
internen Workshops, Vernetzungsmdoglichkeiten und Terminen mit der/dem Unternehmensbe-
rater:in. Dabei beschiftigen sich die Unternehmensberater:innen, die bei einer der beiden Or-
ganisationen des UGP angestellt sind, mit unterschiedlichen Griindungsvorhaben. Sie sind da-
bei nicht branchenspezifisch aufgeteilt bzw. auf spezifische Griindungsvorhaben spezialisiert.
Diese Phase des zweiten Schritts dauert maximal sechs Monate und endet mit der Griindung.
Der dritte Schritt folgt unmittelbar nach der Griindung und stellt laut Unternehmensgriindungs-
programm (2026a) eine Ubergangsphase dar, in der die Griinder:innen noch Workshops besu-
chen und bei einer erfolgten Griindung fiir maximal zwei Monate Griindungsbeihilfe beziehen
konnen.

SchlieBlich wird der vierte und zugleich abschlieBende Schritt des UGP beleuchtet, der
den Griinder:innen laut Unternehmensgriindungsprogramm (2026a) noch zwei Jahre nach der
Griindung Beratungsgesprache mit den Unternehmensberater:innen garantiert. Aulerdem ste-
hen den Griinder:innen in dieser Phase andere, spezifischere Workshops (,,Flex-Workshops*)
zur Verfligung, in denen mdgliche Schwierigkeiten aus der Praxis mit Expert:innen besprochen

werden konnen.
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1.6 Zusammenfassung

Bei einer Griindung ist es von groBBer Bedeutung, sich mit den unterschiedlichen Rechtsformen
zu beschéftigen und danach zu iiberpriifen, welche Form fiir die/den konkrete:n Griinder:in am
passendsten erscheint. Ein Einzelunternehmen bleibt die hdufigste und beliebteste Griindungs-
form. Es kann auch nebenbei betrieben werden und ist relativ einfach an- und abzumelden.
Dennoch stellen sich bei der Griindung und Anmeldung einige organisatorische Aufgaben, die
in einer fixen Reihenfolge erledigt werden sollten. Hierzu bieten die offiziellen Stellen, wie das

Griinderservice der Wirtschaftskammer, eine umfassende und kostenlose Beratung.
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2 Professioneller Berufseinstieg

Die rechtlichen Bedingungen, die in Kapitel 1 zusammenfassend erdrtert wurden und die fiir
eine Unternehmensgriindung und Gewerbeanmeldung als Einzelunternehmer:in in Osterreich
organisatorisch unabdingbar sind, bilden den gesetzlichen Rahmen. Fiir die tatsdchliche Aus-
iibung der Téatigkeit werden weitere Kompetenzen bendtigt. Die translationswissenschaftliche
Fachliteratur nennt neben den dafiir notwendigen exzellenten sprachlichen Kenntnissen auch
unternehmerische Fertigkeiten (Jenner & Jenner 2010: 19, 186; BDU 2015: 17) sowie hervor-
ragende Schreibkompetenz und technisches Interesse (Gouadec 2007: 87), auch Kreativitit und
Flexibilitat werden hervorgehoben (UNIVERSITAS 2023: 3).

Fiir die Beleuchtung dieser unternehmerischen Fertigkeiten und Fahigkeiten wird die
relevante translationswissenschaftliche Fachliteratur zur Unternehmensgriindung und -fithrung
untersucht, besonders die Inhalte, die in The Entrepreneurial Linguist von Jenner & Jenner
(2010) vorgestellt sowie in den Leitfiden fiir angehende Ubersetzer:innen der jeweiligen Be-
rufsverbénde vermittelt werden. Unter Berufsverbinde sind hier der dsterreichische Berufsver-
band fiir Dolmetschen und Ubersetzen UNIVERSITAS, und die beiden deutschen Berufsver-
binde, einerseits ADU Nord (Assoziierte Dolmetscher und Ubersetzer in Norddeutschland)
(2015) und anderseits BDU (Bundesverband der Dolmetscher und Ubersetzer) (2015), zu ver-
stehen. Diese Ansdtze werden anschlieBend um die Inhalte der wirtschaftswissenschaftlichen
Fachliteratur zur Griindung im Bereich des Fachiibersetzens erginzt und mit diesen verglichen.
Im nédchsten Schritt werden die Inhalte des Unternehmensgriindungsprogramms und die Emp-
fehlungen und Vorgehensweisen der Unternehmensberater:innen beschrieben. Die Autorin be-
leuchtet die eigene, im Zuge der Recherche kiirzlich abgeschlossene Erfahrung als Teilnehme-
rin des Unternehmensgriindungsprogramms und bezieht sich dabei auf die Unterlagen, die den
Teilnehmer:innen zur Verfiigung standen, sowie auf ihre eigenen Tagebucheintrége.

Die vorliegende Masterarbeit beschiftigt sich hierbei mit der Frage, inwieweit sich die
Inhalte der translationswissenschaftlichen Literatur zur Unternehmensgriindung und -fithrung
mit den Schwerpunkten des Unternehmensgriindungsprogramms iiberschneiden. Dabei wird
die Arbeitshypothese analysiert, dass sich die Inhalte der translationswissenschaftlichen Lite-
ratur zur Unternehmensgriindung und -fithrung mit den Inhalten des Unternehmensgriindungs-

programms iiberschneiden.
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2.1 Translationswissenschaftliche Fachliteratur zur Unternehmensgriindung

In diesem Kapitel werden die Ansidtze der translationswissenschaftlichen Fachliteratur zum
Thema Unternehmensgriindung und -fithrung behandelt. Wahrend The Entrepreneurial Lingu-
ist von Jenner & Jenner (2010) das Leitwerk dieser Arbeit darstellt, beschiftigt sich diese Arbeit
neben den Empfehlungen der drei deutschsprachigen Berufsverbidnde im Rahmen der transla-
tionswissenschaftlichen Fachliteratur auch mit den unternehmerischen Aspekten und Ansitzen
von (in alphabetischer Reihenfolge) Evdokimov (2024), Galasso (2024), Gouadec (2007),
Neidhardt (2012), Ottmann (2017), Risku (2016), Sandrini (2016 und 2024) und Whitty (2014).
Im Mittelpunkt des Interesses stehen in diesem Kapitel die Erkenntnisse der translationswis-
senschaftlichen Literatur zu den Themen Mindset (nach Jenner & Jenner 2010: 191f.), Selbst-
Organisation und Organisation der beruflichen Tatigkeit und der eigenen Kompetenz. An-
schlieBend befasst sich dieses Kapitel mit den Themen Marketing und Kundenakquise sowie
Kontaktpflege. Das sind zugleich auch die am hiufigsten diskutierten Themen in der translati-
onswissenschaftlichen Literatur zur Unternehmensfithrung. Schlussendlich werden Unterschei-
dungsmerkmale erortert, welche die Fachliteratur im Bereich des Fachiibersetzens als Mittel
zur Differenzierung flir Unternehmensgriinder:innen diskutiert, wie etwa die Mitgliedschaft in

Berufsverbénden, Spezialisierung, Zertifizierung und Weiterbildung.

2.1.1 The New Mindset

Mit diesem neuen Blick auf eine notwendige neue Sichtweise bzw. neue Art zu denken spre-
chen Jenner & Jenner (2010: 16, 19) in ihrem Werk The Entrepreneurial Linguist alle Uberset-
zer:innen bzw. im wirtschaftlichen Sinne ,,Sprachdienstleister:innen* nach WKO (2022) an,
deren Fokus stirker auf der Zusammenarbeit mit Direktkund:innen als mit Agenturen liegt.
Jenner & Jenner (2010: 19) plddieren dafiir, die eigene translatorische Tétigkeit aus dieser
neuen unternehmerischen Sichtweise zu betrachten, denn ihnen zufolge sind Ubersetzer:innen
nicht lediglich Freelancer:innen, sondern sie kommunizieren im Rahmen ihrer Tatigkeit mit
(potenziellen) Kund:innen, die selbst Unternehmen sind, also im Business-to-Business-Kontext
(B2B). Fachiibersetzer:innen sollten daher den Autorinnen zufolge selbst im unternehmeri-
schen Sinne handeln. Fiir das unternehmerische Handeln spricht sich auch der BDU (2015: 17)
aus, indem er mahnt, die mit dieser Tatigkeit verbundenen finanziellen Risiken realistisch zu

betrachten.
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Der Begriff Freelancer:innen, wie ihn Jenner & Jenner verwenden, wird im deutsch-
sprachigen Kontext unterschiedlich verwendet und verstanden, etwa wie Freiberufler:innen
oder Freie Dienstnehmer:innen. In dieser Arbeit wird die Bezeichnung Freelancer:innen (in
weiterer Folge auch unmissverstindlicher Einzelunternehmer:innen) verwendet, sowohl nach
dem Verstdndnis von Jenner & Jenner (2010: 16) fiir die selbstindige fachiibersetzerische Ta-

tigkeit flir verschiedene Direktkund:innen als auch nach der Definition des Online Gabler Wirt-
schaftslexikons von Bartscher & Nissen (2018) als: ,,Personen, die von mehreren Kundenun-

ternehmen Auftrége erhalten, hierbei aber nicht wie ein Arbeitnehmer in das Unternehmen des
Auftraggebers eingegliedert und auch nicht weisungsgebunden sind*“. Gouadec (2007: 99) be-
zeichnet Freelancer:innen als ,,die so genannten ‘unabhiingigen’ Ubersetzer:innen®, die selb-
standig sind und einerseits gleichzeitig sowohl flir Direktkund:innen als auch fiir Agenturen auf
selbstdndiger Basis libersetzen.

Die oben ausgefiihrte unternehmerische Kommunikation bedeutet laut Jenner & Jenner
(2010: 21) unter anderem auch, offen zu kommunizieren, ein:e Einzelunternehmer:in zu sein,
und sich in der Kommunikation nach aulen, etwa in den Texten auf der eigenen Webseite, in
Gesprichen sowie in der Korrespondenz nicht hinter einem ,,wir* zu verstecken, um dadurch
professioneller wirken zu wollen. Die Autorinnen bezeichnen dieses ,,wir* an der oben ange-
fiihrten Stelle einerseits als irrefiihrend und unethisch, Neidhardt (2012: 49) nennt es gar ,,al-
bern®, wenn es nicht den Tatsachen entspricht. Anderseits wird Jenner & Jenner (2010: 20)
zufolge gerade mit dem Zugeben des Einzelunternehmertums die wirtschaftliche Bedeutung
kleiner Betriebe im 6konomischen Gesamtkontext betont.

Jenner & Jenner (2010: 20) fokussieren sich in The Entrepreneurial Linguist mit der
englischen Sprache des Buches und des Téatigkeits- bzw. Firmensitzes einer der beiden Auto-
rinnen stark auf den US-amerikanischen wirtschaftlichen Kontext und betten dabei im Sinne
der neuen unternehmerischen Sichtweise auch lokale Fakten ein, etwa, dass die US-Wirtschaft
sich weitgehend aus kleinen Unternehmen zusammensetzt und kleine Unternehmen (,,small bu-
sinesses ‘) in diesem Kontext 99,7 % der US-Wirtschaft ausmachen. Im Zuge der Recherche zu
dieser Masterarbeit wurden Daten aus dem Jahr 2025 und aus demselben US-Kontext analy-
siert, die besagen, dass diese Zahl inzwischen laut Sellers Commerce (2025) auf 99,9 % gestie-
gen ist. Small business nennen sich in der wirtschaftlichen Organisation der USA laut Colorado
Chamber of Commerce (2025) jedoch Betriebe, die nicht mehr als 500 Mitarbeiter beschéfti-
gen, wihrend in Osterreich die Grenze fiir ein Kleinunternehmen nach Definition der WKO

(2024b) bei 50 Mitarbeiter liegt. Jenner & Jenner (2010: 20) zerlegen anschlieBend die Zahl der
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small businesses weiter, um den unternehmerischen Geist der Fachiibersetzer:innen zu unter-
mauern, und fithren aus, dass dariiber hinaus one-person businesses (im Osterreichischen Kon-
text am ehesten mit dem Terminus Ein-Personen-Unternehmen bzw. EPU vergleichbar) ,,78 %
aller US-Unternechmen ausmachen®. In Osterreich liegt diese Zahl bei ,,rund 61 %“ (WKO
2024a). Folgende Unternehmensformen kénnen laut WKO (2025b) in Osterreich in Form eines
EPU ausgeiibt werden (siehe hierzu auch Kapitel 1.2): ,,Nicht eingetragene Einzelunterneh-
mer:innen (88,4 % aller EPU), eingetragene Einzelunternehmer:innen (5,8 %) und als GmbH
(5,8 %,) organisiert und von einer Person und ohne Mitarbeiter gefiihrt™. Es wére daher fiir die
Zwecke dieser Arbeit nicht prézise genug, alle Einzelunternehmer:innen kurz als EPU zu be-
zeichnen, da dieser Begriff auch andere unternehmerische Formen beinhalten.

Wie jedoch bereits der Titel des zitierten Berichts besagt, werden die Ein-Personen-
Unternehmen mit rund 61 % als Wirtschaftsmotor des Landes angesehen. Dieses Potenzial ver-
mitteln auch Jenner & Jenner (2010: 19ff., 185f.) und geben so den (angehenden) Einzelunter-
nehmer:innen etwas Selbstbewusstsein auf den Weg, gerade in der Einstellung zum Unterneh-
mertum und seiner neuen Sichtweise (New Mindset) Dieses Potenzial erkennen auch Essrich
(2017: 46); Kadri¢ & Kaindl (2016: 8); ADU Nord (2015: 274), welche die Ubersetzer:innen
auf einer dhnlichen Weise in ihrem beruflichen und unternehmerischen Tun motivieren. Dar-
iiber hinaus ist aus der Osterreichischen Statistik zur EPU laut WKO (2025b) ersichtlich, dass
die Anzahl der EPU von Jahr zu Jahr steigt; der Frauenanteil liegt bei natiirlichen Personen bei
51,8 %.

Jenner & Jenner (2010: 186) argumentieren daher, dass sich Einzelunternehmer:innen
auch aufgrund dieser Daten selbst als Unternehmen betrachten sollten. Vielmehr heben sie her-
vor, dass Fachiibersetzer:innen in erster Linie Unternehmer:innen sind, erst in zweiter Linie
Sprachdienstleister:innen. Sie betonen, dass es nicht ausreicht, ein:e tolle:r Ubersetzer:in zu
sein, um beruflich Erfolg zu haben und die angestrebte Lebensqualitit zu erreichen, wenn man
sich nicht unternehmerisch verhilt. Diese Ansicht teilt auch der BDU (2015: 23) und fiihrt aus,
dass das Kénnen und Wollen allein nicht zum Erfolg ausreicht, sondern der Kund:innenkreis
den wichtigsten Faktor darstellt. In dieser Arbeit wird daher die Forschungsfrage gestellt, ob
Griinder:innen im Bereich des Fachiibersetzens auch mit unternehmerischen Herausforderun-
gen zu kdmpfen haben, und es wird untersucht, ob hierfiir die interviewten Fachiibersetzer:in-
nen eigene Bewiltigungsstrategien entwickelt haben.

Jenner & Jenner (2010: 20f.) erkldren weiter, dass diese Sichtweise auf die eigene Té-
tigkeit aus der unternehmerischen Perspektive schlussendlich auch den Kund:innen Vorteile

bringt, denn die Kund:innen verfligen so iiber einen direkten Draht zu den

21



Entscheidungstriger:innen. Das spart ihnen Wartezeiten und eine eventuelle Kommunikation
um mehrere Ecken. In weiterer Folge spart es den Kund:innen auch Geld, denn die Jenner &
Jenner (2010: 20) machen deutlich, dass die Honorare von Fachiibersetzer:innen als Einzelun-
ternehmer:innen zwar hoch sein mogen, aber immer noch erschwinglicher sind als die, die gro-
Bere Unternechmen verrechnen. Eine dhnliche Sichtweise vertritt Gouadec (2007: 99), indem er
feststellt, dass groflere Unternehmen im Vergleich zu Einzelunternehmer:innen hohere Fixkos-
ten tragen. Jenner & Jenner (2010: 20) fithren dies auf hohere interne Kosten zuriick, wie fiir
Biiroriume, Nebenkosten, Mitarbeiter:innengehilter, wohingegen Ubersetzer:innen hiufig von
zu Hause aus arbeiten und daher geringere Kosten aufweisen.

Jenner & Jenner (2010: 21-24) schlagen vor, im Sinne des neuen unternehmerischen
Mindsets einen erneuerten Perspektivenwechsel vorzunehmen und das eigene Einzelunterneh-
men aus dem Blickwinkel der Kund:innen zu betrachten. Sie beschreiben einen Blick von au-
Ben, aus der Perspektive der Bediirfnisse der Zielgruppe. Diese Sichtweise dhnelt der Erorte-
rung der ,,Personas®, die von den Unternehmensberater:innen (siche Kapitel 2.3.3) im Busi-
nessplan beschrieben werden und auch dem Zugang des BDU (2015: 63), der dazu auffordert,
sich ein konkretes Bild der eigenen Wunschkund:innen vor Augen zu fiihren, bevor man eine
gezielte Akquise startet.

In The Entrepreneurial Linguist wird laut Jenner & Jenner (2010: 21) dieser Perspekti-
venwechsel als ein wirksames Werkzeug beschrieben, an den man sich bei Kund:innenanfragen
erinnern sollte: ,,If we were the person on the other side of the transaction, what would we
want?*. Auch Essrich (2017: 30) widmet sich der Sicht der Kund:innen und stellt fest, dass
diese zunédchst nur anhand des Preises die Angebote vergleichen konnen. Jenner & Jenner
(2010: 21) unterstreichen jedoch: ,,We do not run charities. Rather, we run small business that
need to make a profit”. Kund:innen wollen Jenner & Jenner (2010: 23) zufolge ein professio-
nelles Service von einem professionellen Unternehmen erhalten, sie wollen die genauen Bedin-
gungen im Vorfeld kennen, ihre Ubersetzung zum vereinbarten Liefertermin entgegennehmen
und dariiber hinaus wollen sie auch, dass die Ubersetzer:innen bei Fragen erreichbar sind. Ess-
rich (2017: 30) ist zudem der Ansicht, dass Ubersetzer:innen ein Alleinstellungsmerkmal be-
ndtigen, um Kund:innen einen Mehrwert zu bieten, und ihnen zugleich den qualifizierten Bezug
zu ihren Texten besser nachvollziehbar zu machen. Gleichzeitig ist es laut Jenner & Jenner
(2010: 23) jedoch nicht notwendig, die Kund:innen genau zu schulen und in den fachlichen
Details auszubilden; hier soll eine Balance gefunden werden, um Erkldrungen einfach und ver-
standlich zu halten. Galasso (2024: 61) versteht allerdings das Schulen der Kund:innen als et-

was, das in groferen Themenbereichen wiederkehrend stattfindet und nennt dabei Beispiele
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wie etwa Erklirung der Unterschiede zwischen Ubersetzen und Dolmetschen, iiber die bend-
tigte Dauer der Fertigstellung einer Ubersetzung bis hin zum Format, in dem Fachiibersetzer:in-
nen die Ausgangstexte bekommen sollen. Evdokimov (2024: 190) thematisiert dafiir Transla-
tor:innen als Influencer:innen und ist der Ansicht, dass diese durch ihr personliches Auftreten
und mittels ihrer Reichweite zu meinungsfiihrenden Themenexpert:innen werden. Diese Trans-
lator:innen konnten demzufolge auch eine schulende Funktion iibernehmen. Evdokimov (2024:
193) setzt sich auBerdem mit der Selbstvermarktung und -inszenierung dieser Translator:innen
auseinander, die sich ihm zufolge als Privatpersonen, Sprachexpert:inenn, Freelancer:innen so-
wie als Reisende prisentieren. Dabei ermutigt Galasso (2024: 75) Fachiibersetzer:innen darin,
ihre Fahigkeiten und Fertigkeiten als komplex zu verstehen, sie nennt unter anderem die Edi-
tier- und Korrekturfihigkeiten von Ubersetzer:innen. Auch Schéffner (2016: 27) schreibt Uber-
setzer:innen (sowie Dolmetscher:innen) Kompetenzen zur Uberpriifung komplexer, nicht nur
textueller Prozesse zu und sieht in ihnen zudem Projektmanager:innen. Jenner & Jenner (2010:
22) unterstreichen schlieBlich die Notwendigkeit, die Kund:innen zufrieden zu stellen, denn
zufriedene Kund:innen stellen den Grundbaustein des eigenen Unternehmens dar: ,,your suc-
cess will depend on your ability to attract clients and to make them happy. Without clients, you

do not have a business®.

2.1.2 Organisation und Kompetenz

The Entrepreneurial Linguist versteht unter ,,Organisation” im weiteren Sinn die Auslegung
der eigenen Biiroorganisation, Buchhaltung und Struktur. Jenner & Jenner (2010: 30, 187) be-
tonen dabei die Notwendigkeit, sich in der eigenen unternehmerischen Tatigkeit sowohl digital
als auch in Papierform rasch zurechtzufinden. Der BDU (2015: 42) riit dazu, die Buchhaltung
von Anfang an ordnungsgeméil und von aullen nachvollziehbar zu gestalten. Laut Jenner &
Jenner (2010: 187) sollen Dokumente, die gesucht werden, unter drei Minuten zu finden sein;
dabei ist es nicht wichtig, ob sie elektronisch oder in Papierform vorliegen. Wenn Unterlagen
schwieriger zu finden sind, empfehlen Jenner & Jenner (2010: 187) ein neues Ordnungssystem,
denn es ist essenziell, die eigene Effizienz zu steigern, damit die eigenen zeitlichen Ressourcen,
die fiir die tatsdchliche berufliche Tatigkeit zur Verfligung stehen, nicht iiberstrapaziert werden.
Jenner & Jenner (2010: 187) sprechen sich des Weiteren dafiir aus, sich fiir die Ordnung und
Struktur einmalig Zeit zu nehmen und entweder in eine Software zu investieren oder eine:n
Student:in als Aushilfe zu beschiftigen. Dies wird fiir Griinder:innen mit eventuell beschrénk-

ten Mitteln keine Option sein, hingegen konnen die Workshops und Seminare der
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Berufsverbédnde hilfreich sein. UNIVERSITAS organisiert beispielsweise mit der Referentin
Sabine Mair unregelméBig kostenlose Workshops zum Thema Zeitmanagement. Mair stellt da-
bei die Techniken zur Biiro- und Selbstorganisation dar, wie etwa speziell fiir Translator:innen
erstellte Zeiterfassungstabellen oder das Zeitmanagement-Tool Eisenhower Matrix (Mair 2025:
7-12).

Jenner & Jenner (2010: 188) unterstreichen, dass es Geschmacksache ist, wie man seine
von Unterlagen sortiert, wihrend der BDU (2015: 42) hervorhebt, dass die Art der Sortierung
von Anfang an ordnungsgeméif und von au3en nachvollziehbar erfolgen sollte. Laut Jenner &
Jenner (2010: 188) ist ein System zwar wichtig, dieses kann aber auch geidndert werden, wenn
es nicht mehr sinnvoll und passend erscheint. Demnach kann laut Jenner & Jenner (2010: 187f.)
etwa keine richtige Antwort darauf gegeben werden, in welchem Ordner beispielsweise die
Angebote (,,price quotes *) sortiert werden sollen, ob etwa im entsprechenden Ordner fiir den
jeweiligen Monat oder im spezifischen Kund:innenordner. Hier sollte laut den Autorinnen eine
individuelle Losung gefunden werden, die fiir die jeweiligen Fachiibersetzer:innen passend ist.
UNIVERSITAS (2023: 23) erkennt und empfiehlt ebenfalls Ordnungssysteme, die auf unter-
schiedlichen Kriterien basieren konnen, wie etwa chronologisch, alphabetisch, numerisch oder
mnemotechnisch. Zudem macht UNIVERSITAS (2023: 22) auf die gesetzliche Aufbewah-
rungsfrist aufmerksam, die in Osterreich aktuell sieben Jahre betréigt und sich auf die Doku-
mentation der Buchhaltung, wie etwa Honorarnoten oder Ausgabenbelege, erstreckt. Eine Ord-
nung lohnt sich hier daher nicht nur, um sich selbst schnell zurecht finden zu kénnen, sondern
auch, wenn eine AufBlenpriifung, auch als Betriebspriifung bezeichnet und im Unternehmens-
serviceportal (2025a) beschrieben, anstehen sollte.

Jenner & Jenner (2010: 27) messen der Trennung von privatem Konto und Firmenkonto
grofle Bedeutung bei, denn bei der getrennten Kontofiihrung bleiben die jeweiligen Ausgaben
iibersichtlicher und konnen auch einfacher steuerlich geltend gemacht werden. Dazu gehoren
unter anderem Belege und Rechnungen fiir die mit der Ausiibung der Tétigkeit zusammenhén-
gen Ausgaben, sowie Steuern, Abgaben und Sozialversicherungsbeitridge (Sozialversicherung
der Selbstindigen, diese umfasst Kranken-, Pensions- und Unfallversicherung), sowie Selb-
stindigenvorsorge und die verpflichtende WKO-Umlage. Genauso sieht es auch der BDU
(2015: 42) und rét daher zur Eroffnung eines separaten Kontos, auf dem alle Einnahmen und
Ausgaben ersichtlich werden, die mit der Ausiibung des Berufs einhergehen. Dies begriindet
der BDU (2015: 42) einerseits damit, dass Ubersetzer:innen so einen besseren Uberblick iiber
ihre beruflichen Finanzen bewahren konnen, anderseits wird damit die Erstellung der Steuerer-

klarung einfacher.
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Des Weiteren bleibt es laut ADU Nord (2015: 66, 69) jeder/jedem Fachiibersetzer:in
bzw. Unternehmer:in selbst iiberlassen, ob die eigene notwendige Buchhaltung in Form von
einer Einnahmen-Ausgaben-Rechnung selbst oder mithilfe von Buchhaltungsprogrammen er-
ledigt, oder génzlich an Buchhalter:innen oder Steuerberater:innen ausgelagert wird, solange
alle Fristen eingehalten werden. Jenner & Jenner (2010: 30f.) beschreiben dies als eine Kosten-
Nutzen-Frage und stellen fest, dass bei einer regelméfigen Auseinandersetzung mit dem Buch-
haltungsthema der Aufwand iiberschaubar bleibt, wobei ihnen zufolge wihrend dieser Zeit auch
anderen, potenziell lukrativeren Téatigkeiten, nachgegangen werden kdnnte, es sollte hier daher
im eigenen Sinne eine gute unternehmerische Entscheidung getroffen werden. Der ADU Nord
(2015: 67) stellt es dabei als ratsam dar, bereits vor der Griindung ein Gesprach mit einer/einem
Steuerberater:in zu fithren und diese:n in weiterer Folge begleitend zur Seite stehen zu haben.

Jenner & Jenner (2010: 31f.) heben auch die Vorteile einer prompten Fakturierung her-
vor. Das Erstellen der Rechnung sollte ihnen zufolge unmittelbar nach dem Projektabschluss
erledigt werden, denn eine schnelle Bezahlung der Leistung sollte im Vordergrund stehen.
Diese Ansicht teilt ebenfalls der BDU (2015: 80f.). Jenner & Jenner (2010: 31) beschreiben die
Praxis, die sie bei Kolleg:innen hinsichtlich des Zeitpunktes der Fakturierung wahrnahmen, als
sehr divers. Viele Fachiibersetzer:innen stellen Jenner & Jenner (2010: 32) zufolge ihre Rech-
nungen nicht unmittelbar nach der Abgabe der Ubersetzung bzw. nach der abschlieBenden
Kommunikation mit den Kund:innen aus, da sie entweder zu stark ausgelastet sind oder es
schlicht versdumen. Einige Fachiibersetzer:innen stellen ihre Rechnung bewusst spiter aus, um
ihren Auftraggeber:innen mehr Zeit fiir die Zahlung einzurdumen. Dies ist nicht empfehlens-
wert, denn etwa bei grofleren Firmenkund:innen muss aus budgetéren Griinden an die rechtzei-
tige Fakturierung gedacht werden (eine, um Monate, eventuell um Quartale verspétete oder im
neuen Kalenderjahr ausgestellte Rechnung kann Probleme verursachen und die/der Fachiiber-
setzer:in wird unter Umstdnden nicht mehr fiir weitere Auftrage in Erwdgung gezogen).

Des Weiteren raten Jenner & Jenner (2010: 39, 98) von der Nutzung kostenloser E-
Mail-Adressen zu geschiftlichen Zwecken ab. Sie verweisen dennoch auf Google und Gmail-
Dienste wegen ihrer Instant-Messenger-Funktion. Google ist laut Neidhardt (2012: 59) aus dem
Unternehmensalltag heutzutage kaum wegzudenken, es hingen die Rezensionen des eigenen
Unternehmens, der Online-Kartendienst, die Offnungszeiten und schlieBlich auch die Kontakt-
moglichkeiten damit zusammen. Eine E-Mail-Einrichtung mit der Gewéhrleistung der in Eu-
ropa geltenden Datenschutz-Grundverordnung ist iiber Google auch moglich, allerdings bietet
Google diese beschriebenen Leistungen laut Draxler (2021) nur seinen zahlenden Business-

kund:innen unter dem Namen Google Workspace an.
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Bei der Aufzidhlung der Ausgaben, die mit der Griindung und Ausfiihrung einer fach-
iibersetzerischen Tatigkeit zusammenhéngen, riicken die Notwendigkeiten versus Wiinsche ins
Blickfeld. Bei den Ausgaben, die nicht unbedingt getdtigt werden miissen, mahnen Jenner &
Jenner (2010: 41) zur Vorsicht, denn Ausgaben sollen sich ihnen zufolge allgemein auf das
duBerst Notwendigste beschrinken. Andererseits betonen Jenner & Jenner (2010: 41) die Not-
wendigkeit, gesund zu bleiben, um das Unternehmen weiter betreiben zu konnen, und sprechen
sich daher dafiir aus, sich einen guten Biirosessel, einen ergonomischen Tisch und einen guten
Laptop oder Desktop-Computer zu leisten und dariiber hinaus alles, was ein Karpaltunnelsyn-
drom verhindert, wie etwa eine ergonomische Computermaus, Handgelenkstiitzen etc. Auch
UNIVERSITAS (2023: 24-25) hebt die Bedeutung ergonomischer Aspekte hervor und nennt
zusitzlich zu den oben erwéhnten Punkten unter anderem eine FuBstiitze. Dariiber hinaus wer-
den auch Lichtverhéltnisse (etwa ein spiegelungsfreier Bildschirm) sowie ein angenehmes
Raumklima (etwa durch Luftbefeuchter oder Zimmerpflanzen) thematisiert. Hingegen ist der
ADU Nord (2015: 93f.) in seinen Aufstellungen zur Biiroausstattung etwas ausfiihrlicher, er
nennt neben den bereits erwéhnten Gegenstinden unter anderem noch eine Schreibtischlampe,
Regale, Drucker, eine externe Festplatte sowie ein Betriebssystem. Auch Whitty (2014: 52-56)
empfiehlt eine externe Festplatte sowie den Einsatz von CAT-Tools und Buchhaltungssoftware.
Im Rahmen einer Beobachtung am Arbeitsplatz (bzw. im Heimbiiro) nennt Risku (2016: 39)
zudem zwei Bildschirme, einen Drucker, einen Schredder sowie Grammatik- und Worterbii-
cher. UNIVERSITAS (2023: 25) empfiehlt dariiber hinaus eine Spracherkennungssoftware, die
einige Tipparbeit abnehmen kann. Fiir eine Spracherkennungssoftware spricht sich aus ihrer
Praxis auch Neidhardt (2012:187) aus. Der BDU (2015: 32) betont, dass die technische Com-
puterausstattung keine Anschaffung fiirs Leben ist, denn Hardware oder Software veralten. Fiir
wichtig hilt der BDU (2015: 32) ein giingiges Office-Paket und bei einer Anschaffung von
Nicht-Windows-Produkten eine Kompatibilitdt zu diesen.

Der ADU Nord (2015: 160, 276) widmet sich zudem der Bedeutung eines professionel-
len Auftretens und versteht darunter nicht nur eine gute Vorbereitung, angemessene Kleidung
und gutes Benehmen, sondern auch kollegiales Verhalten sowie die Kompetenz, gegeniiber
Kund:innen in Gespréchen iiberzeugend zu argumentieren und professionelle Verhandlungen
zu fiithren. Auch der BDU (2015: 62) greift dieses Thema auf und mahnt, sich selbst und den
eigenen Beruf ernst zu nehmen, da ,,Nebenerwerbsiibersetzer:innen“ keine Souverdnitit im
Umgang mit Geschéftspartner:innen ausstrahlen wiirden. Gerade die Verbindung dieser Anfor-
derungen mit den Herausforderungen des Berufseinstiegs ist von besonderer Bedeutung. Laut

Sandrini (2024: 90) gestaltet sich dieser fiir akademisch ausgebildete Translator:innen als
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besonders schwierig. Auch der ADU Nord (2015: 157f.) weist darauf hin, dass die Dauer des
Berufseinstieges variieren kann, wobei insbesondere das erste Jahr als herausfordernd gilt und
ohne Riicklagen oder ein zweites Standbein schwer zu bewiltigen sein kann. Vor diesem Hin-
tergrund beschreibt der ADU Nord (2015) in seinem Ratgeber zur Existenzgriindung Griines

Licht diesen Prozess als eine Art Schneeballprinzip:

Zunéchst passiert gar nicht, aber wenn die ersten Auftrige kommen, ergeben sich durch den
steigenden Bekanntheitsgrad Folgeauftrage. Die ersten Auftrage werden héufig tiber Kollegen
vermittelt. Der Netzwerkarbeit kommt deswegen ein besonderer Stellenwert zu. Das Wich-
tigste dabei ist: Durchhalten! (ADU Nord 2015: 158)

Dabei warnt der ADU Nord (2015: 160) ausdriicklich davor, als Berufseinsteiger:in zum Zweck
der Auftragsgewinnung Preise unter dem Marktpreis anzubieten oder gar Dumpingpreise zu
akzeptieren. Er beschreibt dabei die Gefahr, die eigene Dienstleistung dadurch dauerhaft im
Billigpreissegment anzusiedeln. Als Losungsansatz wird dabei formuliert, dass die Zeit, die mit
solchen wenig gewinnbringenden Auftrigen verbracht werden miisste, stattdessen fiir die Ak-
quise von Kund:innen genutzt werden sollte, die bereit sind, angemessene Honorare zu zahlen.

Im Gegensatz zu den Ausfiihrungen des ADU Nord zum professionellen Auftreten be-
schreibt Schmidhofer (2018: 12) die Anforderungen an Ubersetzer:innen in der heutigen Ar-
beitswelt als anders. Er vertritt die Ansicht, dass den Ubersetzer:innen kein von den oben ge-
nannten Punkten zum Erfolg auf dem freien Markt verhilft, denn dort zéhle nur das Produkt,
das geliefert wird. Ubersetzer:innen kénnen ihm zufolge dann ein gutes Produkt liefern, wenn
sie die eigene Muttersprache perfekt beherrschen, fehlerfrei, verstdndlich und stilsicher schrei-
ben konnen, zudem eine Fremdsprache sehr gut beherrschen, mit Computern umgehen kdnnen
und nicht zuletzt auch ,,intelligent, selbstdndig und autodidaktisch veranlagt™ sind.

Das Thema der Allgemeinen Geschéftsbedingungen (AGB) wird eher in den européi-
schen Quellen ausfiihrlich behandelt, samt Vorlagen, denn Jenner & Jenner beschiftigen sich
mit den Ausarbeitungen von AGB nicht, sie erwihnen (2010: 23; 83) die ,, Terms and Conditi-
ons “nur beildufig. Der ADU Nord (2015: 117) und der BDU (2015: 112) gehen beide der Frage
nach, ob Ubersetzer:innen (sowie Dolmetscher:innen) AGB iiberhaupt bendtigen, wenn die we-
sentlichen Bestimmungen ohnehin gesetzlich geregelt werden. Der ADU (2015: 117) ist der
Ansicht, dass AGB nicht erforderlich sind und dass die meisten Ubersetzer:innen (und auch
Dolmetscher:innen) gut ohne AGB auskommen, und gibt zu bedenken, dass nicht alles, was in
den AGB festgehalten wird, auch tatsichlich wirksam ist. Ahnlich betrachtet auch Neidhardt

(2012: 48) das Thema, formuliert aber dennoch die eventuellen Vorteile fiir Ubersetzer:innen,
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wenn diese sich fiir AGB entscheiden. Neidhardt empfiehlt dabei die Mustervorlagen der Be-
rufsverbinde. ADU Nord (2015: 117) sowie UNIVERSITAS (2023: 13) fiihren beide unter an-
derem aus, dass AGB nur dann als Vertragsbestandteil gelten, wenn sie bereits am Anfang der
geschéftlichen Beziehung vorlagen bzw. vor dem Vertragsabschluss ersichtlich waren. Sie sind
demnach wirkungslos, wenn sie erst nach Vertragsabschluss, etwa auf Rechnungen, {ibermittelt
werden. SchlieBlich setzt sich auch die WKO (2022) als wirtschaftliche Vertretung der Sprach-
dienstleister:innen mit dem Thema AGB auseinander und bietet auf ihrer Seite eine AGB-Mus-
tervorlage filir Sprachdienstleister:innen zum Download an, die, inklusive eines Begleitblattes,

mit acht Seiten relativ umfangreich formuliert ist.

2.1.3 Marketing, Kundenakquise und Kontaktpflege

Jenner & Jenner (2010: 71) bezeichnen Marketing als Selbstvermarktung bzw. als Vermarktung
der eigenen Dienstleistungen mit dem Ziel, neue Kund:innen zu erwerben und diese in weiterer
Folge zu Bestandskund:innen zu machen. Sie betonen die Wichtigkeit dieses Schrittes, um das
eigene Unternehmen aufzubauen oder zu erweitern. Jenner & Jenner (2010: 71) sowie Neid-
hardt (2012: 167) machen deutlich, dass es erhebliche zeitliche Ressourcen benétigt, neue
Kund:innen zu akquirieren, daher lohnt es sich, neue Kund:innen langfristig zu binden. Der
BDU (2015: 70f.) vertritt ebenfalls den Standpunkt, dass Ubersetzer:innen aus ihren neuen Auf-
traggeber:innen zufriedene Stammkund:innen machen sollten, und stiitzt seine These dhnlich
wie Jenner & Jenner auf den zu hohen Zeit- und Kostenaufwand fiir den Erwerb neuer Auftrag-
geber:innen. Jenner & Jenner (2010: 71f.) beschéftigen sich aulerdem damit, dass der Fokus
von Ubersetzer:innen darauf liegen sollte, dass das eigene Unternehmen nie genug Kund:innen
haben kann, selbst in Phasen, in denen punktuell keine neuen Kund:innen aufgenommen wer-
den konnen, denn dieser Umstand kann sich jederzeit d&ndern. Im Sinne einer langfristigen Stra-
tegie sollte man daher darauf vorbereitet sein und stets die eigenen Moglichkeiten im Blick
behalten, da laut Jenner & Jenner (2010: 77) die alleinige Tatsache, iiber ein tolles Produkt zu
verfligen oder ausgezeichnet Serviceleistungen anzubieten, nicht ausreichend ist, um Kund:in-

nen zu beeindrucken:

Many translator postings on large translation websites say ‘fast, reliable, high quality.” These
really are not selling points, but merely the bare minimum of what every purchaser of language
services should get. [...] If your potential customer sees twenty postings with these three ad-
jectives, how would they choose? (Jenner & Jenner 2010: 77)
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Jenner & Jenner (2010: 77ff.) vertreten dabei den Standpunkt, dass Fachiibersetzer:innen den
eigenen Wettbewerbsvorteil fiir sich formulieren und damit auch etwa in den Texten auf der
eigenen Webseite argumentieren sollen. Dabei befiirworten sie Formulierungen, mit denen sich
Fachiibersetzer:innen von ihren Mitbewerber:innen abheben und ihre spezifischen Kompeten-
zen unterstreichen. Die im Zitat hervorgehobenen Beschreibungen wie ,,schnell, zuverlissig,
hohe Qualitédt” sollen lediglich das absolute Minimum darstellen, das von Kund:innen ohnehin
implizit erwartet wird, und in der Translationsbranche als selbstverstindlich angesehen wird.
Jenner & Jenner (2010: 78) schlagen stattdessen vor, konkrete Vorteile fiir Kund:innen auszu-
formulieren, wie etwa: 24-Stunden-Service, internes Team von Fachiibersetzer:in und Lektor:in,
zusétzliche Dolmetschverfiigbarkeit an Feiertagen, am Wochenende oder in der Urlaubszeit.
Auch der BDU (2015: 18) betrachtet die ,klassischen Urlaubswochen* sowie die Arbeit an
Wochenenden und Feiertagen insbesondere fiir Einsteiger:innen als Chance.

Des Weiteren skizzieren Jenner & Jenner (2010: 78f.) Beispiele fiir die Formulierung
eines Wettbewerbsvorteils sowie eines Unterscheidungsmerkmales gegeniiber ihren Mitbewer-
ber:innen. In der wirtschaftswissenschaftlichen Literatur und im Unternehmensgriindungspro-
gramm werden diese auch als USP (unique selling proposition) bezeichnet, in der deutschspra-
chigen Fachliteratur als Alleinstellungsmerkmal (auch bei: Neidhardt 2012: 171; Whitty 2014:
64f.; Essrich 2017: 32). Fiir Jenner & Jenner (2010: 78) ist dies fiir ihr Unternehmen etwa der
Umstand, vollstandig bikulturell und bilingual zu sein, denn es stellt fiir ihre Kund:innen einen
Vorteil dar, dass sie die Feinheiten beider Sprachen kennen und ihrer Nuancen und Untertone
vollstindig méchtig sind. Gleichermafen ist es von Vorteil, wenn Fachiibersetzer:innen im Feld
ihrer Spezialisierung gearbeitet haben. Laut Essrich (2017: 37f.) eignen sich hierfiir frithere
Anstellungen, Nebenjobs und auch Interessen. Werden diese mit konkreten Beispielen belegt,
kann laut Cooke (2016: 326) sowohl die entsprechende Expertise als auch das darin liegende
Potenzial den Kund:innen deutlich gemacht werden. Des Weiteren stellt es laut Jenner & Jenner
(2010: 78) ein gutes Unterscheidungsmerkmal dar, wenn Fachiibersetzer:innen in ihrem bei-
spielsweise spezifischen technischen Forschungsfeld, das ihre iibersetzerische Spezialisierung
darstellt (siche auch Kapitel 2.1.4), iiber einen Ph.D.-Titel verfligen. Diese Perspektive vertritt
auch Whitty (2014: 79). Von Bedeutung koénnen laut Jenner & Jenner (2010: 79) zudem Sicher-
heitsiiberpriifungen sein, besonders in diplomatischen und regierungsnahen Tatigkeitsfeldern.

Jenner & Jenner (2010: 72f.) beschéftigen sich des Weiteren mit Kund:innenbindung,
Kontaktpflege und Zufriedenheit in der Beziehung zwischen Fachiibersetzer:in und Kund:in.
Wiahrend Schéffner (2016: 27) bei Einzelunternehmer:innen eine engagierte Kunden- und Be-

ziehungspflege als unerldsslich skizziert, vertritt Cooke (2016: 332f.) die Ansicht, dass die
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Beziehung den Inhalt bestimmt. Jenner & Jenner (2010: 72f.) schlagen hierfiir folgende kon-
krete MaBnahmen vor: ein Follow-up Gesprach mit den Kund:innen innerhalb einiger Tage
nach Projektanfang, um eventuelle Fragen zu kléren, oder etwa das Angebot von Teillieferun-
gen, wenn die Kund:innen unter Zeitdruck stehen. Des Weiteren wird ein proaktives Nachfra-
gen beziiglich des erwarteten Arbeitsvolumens am Monatsanfang thematisiert, sowie der An-
stoB3 gegeben, Projekte wenn moglich frither abzuschlieBen, als geplant, oder das eigene Wissen
auch einmal unbezahlt zu teilen bzw. unbezahlte Hilfe anzubieten. Ottmann (2017: 63) betont
an dieser Stelle, dass eine gewisse Eigeninitiative notwendig ist, zudem sollen Ubersetzer:innen
auch zuverlidssig, prisent und proaktiv sein. RegelméBiger schriftlicher Kontakt und regelmé-
ige Kommunikation liber die Auslastung und Kapazitéten an alle Kontakte betrachtet Ottmann
(2017: 64) ebenfalls als forderlich. Diese Empfehlungen werden in der Forschungsfrage und
Arbeitshypothese zu Strategien zur Differenzierung von Mitbewerber:innen auch in den Inter-
views diskutiert. Der BDU (2015: 70) empfiehlt fiir die Kontakt- und Kund:innenpflege eine
gut gefiihrte Kund:innendatei. Diese sollte laut BDU (2015: 71f.) mdglichst viele Informatio-
nen iiber die konkreten Auftraggeber:innen enthalten, ergdnzt um Gesprichsnotizen sowie An-
gaben zu bearbeiteten und nicht zustande gekommenen Auftrigen. Auf diese Weise ldsst sich
mit der Zeit der Gewinn pro Kund:in im Verhéltnis zum Gesamtumsatz ermitteln, was wiede-
rum der vorausschauenden Planung zugutekommt.

Jenner & Jenner (2010: 73f.) beschreiben anschlieend die Moglichkeit der angepassten
Preisangebote fiir Bestandskund:innen. Sie bringen als Beispiel einen Lokalisierungsauftrag,
bzw. eine Webseiteniibersetzung. Jenner & Jenner (2010: 73) zufolge konnen Fachiiberset-
zer:innen zur Kund:innenbindung weitere Updates oder Anderungen im Rahmen einer Pau-
schalsumme anbieten. Somit kdnnen die Kund:innen besser und auch langfristiger die mit den
sprachlichen Leistungen verbundenen Ausgaben budgetieren. Des Weiteren wird laut Jenner &
Jenner (2010: 73) in Anfragen potenzieller Kund:innen haufig darauf verwiesen, dass eine Zu-
sammenarbeit zahlreiche Folgeauftrige bringen konne. Die Autorinnen mahnen dabei einerseits
zur Vorsicht, dass dieser Verweis nicht immer stimmen muss, anderseits sprechen Jenner &
Jenner (2010: 73f.) ein Beispiel aus ihrer Praxis zu repeat customer discount, den sie selbst
zwar nicht anbieten, der aber von einem ihrer Kunden wiederholt angefragt wurde. Die Auto-
rinnen und Unternehmerinnen haben (auch aufgrund eines guten Gefiihls bei der Zusammenar-
beit) beschlossen, diesem Kunden einen minimalen pro-Wort-Nachlass zu gewdhren. Schliel3-
lich fiihrte dieser Umstand zu einer iiber Jahre hinweg guten Zusammenarbeit, und laut Jenner
& Jenner (2010: 74) gab es in der Folge keine weiteren Preisverhandlungen mit diesem Kunden

mehr. Diese Preisgestaltungsmoglichkeiten werden weiter in einer Arbeitshypothese (AH3)
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diskutiert. Im Zuge dieser Masterarbeit wird {iberpriift, ob die Preisgestaltung eine Moglichkeit
sein konnte, sich von den Mitbewerber:innen abzuheben, welche Rolle sie dabei spielt und wel-
che Gewichtung ihr im Vergleich zu den Aspekten, wie etwa stirkere Sichtbarkeit, Zertifizie-
rungen und Mitgliedschaften in Berufsverbédnden, zukommt. Der weiteren (allgemeinen) Preis-

gestaltung widmet sich diese Masterarbeit im Kapitel 3.2.

2.1.3.1 Marketingtechnische Strategie und Wiedererkennungswert

Als eine marketingtechnische Strategie (siche Kapitel 5.2 Forschungsfrage FF3) und zur Stei-
gerung des Wiedererkennungswerts empfehlen Jenner & Jenner (2010: 76), einen Unterneh-
mensnamen zu wahlen, den sich Kund:innen gut merken und anhand dessen sie die Fachiiber-
setzer:innen schnell wiederfinden konnen. Sie unterstreichen auch die Bedeutung eines Logos
und legen nahe, das Logo moglichst in jeder Art der Unternehmenskommunikation zu verwen-
den, wie etwa auf der Webseite, auf den Visitenkarten, den Angeboten und Honorarnoten. Der
BDU (2015: 61f.) diskutiert es gleichermaBen, sieht in einem Firmenlogo eine Mdglichkeit fiir
einen Wiedererkennungswert und empfiehlt zudem eines, dass originell ist und gleichzeitig
professionell wirkt. Dieses Logo sollte konsequent eingesetzt und moglichst nicht gewechselt
werden.

Dartiiber hinaus plddieren Jenner & Jenner (2010: 76f.) in Kundengesprichen fiir ein
aktives Zuhoren. Sie empfehlen, sich wihrend des Gespraches moglichst viel zu notieren,
gleichzeitig jedoch den Kund:innen fokussiert zuzuhoren, und anschlieend ihr Anliegen mit
eigenen Worten zusammenzufassen. Als einen moglichen weiteren Schritt empfehlen sie eine
schriftliche Zusammenfassung dieses notierten und verstandenen Anliegens per E-Mail an die
Kund:innen zu schicken, um das Verstindnis und die besprochenen Details zu dokumentieren.
Im Sinne der Forschungszwecke dieser Masterarbeit scheint es sinnvoll, auch diese Soft Skills
als eine Marketingstrategie im Kontext der Forschungsfrage zur Differenzierung von den Mit-
bewerber:innen zu betrachten und zu untersuchen, auch wenn der urspriingliche Fokus der ent-
sprechenden Arbeitshypothese (AH3) im Vorfeld vielmehr auf den so genannten Hard Skills,
also mit den technischen und faktischen Strategien wie Zertifizierungen und Spezialisierungen,
lag.

AnschlieBend pliadieren Jenner & Jenner (2010: 91, 95, 97) beim Thema Marketingma-
terialien dafiir, diese aktuell zu halten, damit sie stets dem letzten Stand entsprechen und die

relevantesten Informationen beinhalten. Des Weiteren fassen sie einige Aspekte der eigenen
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Marketingkommunikation und -materialien zusammen, die sie als Empfehlung an ihre Kol-

leg:innen weitergeben wiirden:

Here are a few things you should communicate in your marketing materials:

1 What you can do for the company.

2. Your relevant experience, targeted for the company you are approaching.
3. Why they should entrust you with their language services.

4 Basic information about your academic background.

5. Details about your competitive advantage.

(Jenner & Jenner 2010: 89f.)

Die Autorinnen untermauern damit ihre These, dass die Kommunikation aus der Sicht der
Kund:innen und fiir diese gestaltet werden sollte. Sie pliddieren dafiir, als Expert:innen aufzu-
treten, keine langen Lebensldufe zu verschicken, sondern klar zu argumentieren, welche Leis-
tungen seitens der Fachiibersetzer:innen angeboten werden und warum diese dafiir geeignet
sind. Ebenso wichtig ist hier laut Jenner & Jenner (2010: 81f., 89) die Nennung der eigenen
Unterscheidungsmerkmale bzw. Alleinstellungsmerkmale.

Zu einer vergleichbaren Einschitzung kommt auch Neidhardt (2012: 171). Sie verbindet
das Alleinstellungsmerkmal, wie sie es nennt, allerdings mit einer Spezialisierung, und zieht
dabei Parallelen zu Spezialisierungen in anderen Berufen (wie etwa Arzt:innen, bei den sie
zwischen Allgemeinmediziner:innen und Fachérzt:innen unterscheidet). Neidhardt vertritt die
Ansicht, dass sich dieses Beispiel, inklusive hoherem Ansehen und besseren Verdienstchancen
bei einer Spezialisierung, auch sehr gut auf Fachiibersetzer:innen {ibertragen lisst. Diese Ein-
schétzung teilen auch Essrich (2017: 17f.), Gouadec (2007: 91) und Sandrini (2024: 91).

Jenner & Jenner (2010: 79f.) befassen sich aulerdem mit dem umstrittenen Thema der
Kaltakquise zur Kund:innengewinnung. Sie erléutern, dass cold calling (Kaltakquise durch Te-
lefonate) eine sehr geringe Erfolgsquote aufweist. Jenner & Jenner (2010: 80) warnen auch
ausdriicklich vor gesetzlichen Verboten von diese Art Kaltakquise in einigen Lédndern, darunter
auch in Osterreich. Sie mahnen daher zur Vorsicht, bevor Fachiibersetzer:innen zu dieser MaB-
nahme greifen. Auch Neidhardt (2012: 96) und der BDU (2015: 65f.) warnen vor unerlaubten
MarketingmaBnahmen wie Kaltakquise. Die Ausfiihrungen des BDU konzentrieren sich dabei
vor allem auf den Aspekt des unlauteren Wettbewerbs und spiegeln eine eher traditionelle Per-
spektive wider, indem zugleich eine individuelle statt massenhafter Gestaltung der geschéftli-
chen Korrespondenz empfohlen wird.

Als einen Gegenpol zu Kaltakquise stellen Jenner & Jenner (2010: 80f., 103) non-cold
calling vor, nimlich die Kontaktaufnahme der gewlinschten Person durch einen zuvor bekann-

ten Kontakt, der folglich die Tiire zu dieser gewiinschten Ansprechperson 6ffnet. Sie beleuchten
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den Prozess als eine Art Netzwerkarbeit und erkléren den Ablauf mit der Erorterung des Unter-
nehmens und der Person, mit der die Fachiibersetzer:innen in Kontakt treten wollen, und in
weiterer Folge mit der Untersuchung der gemeinsamen Kontakte, die die Fachiibersetzer:innen
mit dieser gewlinschten Ansprechperson teilen. Jenner & Jenner (2010: 81) schlagen vor, beide
Personen gemeinsam zu einem Mittagessen einzuladen und dabei die Intention, gemeinsam
Geschifte zu machen, nicht zu verstecken. Sie betonen hierbei, dass das Zustandekommen eine
freundliche Geste und gar eine Ehre sei, keinesfalls ein Anrecht nur aufgrund des gemeinsamen
Kontaktes.

Als eine weitere Marketingmafinahme und -strategie im weiteren Sinne diskutieren Jen-
ner & Jenner (2010: 188), grundsétzlich alle Personen, als potenzielle Kund:innen wahrzuneh-
men. Diesen Standpunkt vertritt auch der BDU (2015: 69). Dabei ist jedoch ein angemessenes
Verhalten von grofer Bedeutung, denn kein:e Fachiibersetzer:in sollte laut Jenner & Jenner
(2010: 84) verzweifelt klingen. Jenner & Jenner (2010: 84) thematisieren weiters das Verschi-
cken von Weihnachtskarten als eine geeignete Marketing- und Erinnerungsmafinahme. Zusétz-
lich beleuchten sie (2010: 85) die Pressearbeit in lokalen Zeitungen oder Wirtschaftszeitungen
als eine weitere Strategie zur Steigerung der eigenen unternehmerischen Sichtbarkeit. Hierbei
unterstreichen Jenner & Jenner (2010: 86f.) die Relevanz fiir Leser:innen und Kund:innen (wie
im Kapitel 2.1.1 thematisiert) und fordern dazu auf, sich als Fachiibersetzer:innen die Frage zu
stellen, was Kund:innen in solchen Artikeln iiber eine:n Fachiibersetzer:in erfahren wollen.
Gleichzeitig betonen Jenner & Jenner (2010: 87), dass nicht jede Aussage verkaufsorientiert
dargestellt werden muss. Eine gute Uberschrift und einen kurzen Artikel {iber die neuesten Ent-
wicklungen im geschiftlichen Alltag der jeweiligen Fachiibersetzer:innen betrachten sie als
ausreichend. Dabei befiirworten sie, einen Presseartikel oder auch einen Online-Artikel mit
professionellen Fotos zu illustrieren. Hierfiir wird ein professionelles Fotoshooting empfohlen,
um stets professionelle Fotos zur Verfiigung zu haben. Jenner & Jenner (2010: 90) argumentie-
ren schlieBlich fiir Fotos, die zu verschiedenen Zwecken und in unterschiedlichen Outfits foto-
grafiert wurden, denn so kann sowohl ein konservatives Publikum als auch eine kreativere Ab-
teilung angesprochen werden.

Jenner & Jenner (2010: 92) behandeln dabei auch die Wichtigkeit der Onlineprésenz in
Form einer Webseite. Sie vertreten die Perspektive, dass das Fehlen einer soliden Website zu
geringeren Umsétzen flihren kann. Whitty (2014: 117) vertritt dabei die Ansicht, dass eine ent-
sprechende Webseite erst die Titigkeit als Ubersetzer:in nachweist. Die Masterarbeit wird diese
These néher betrachten und den Arbeitshypothesen (vor allem der AH1) gegeniiberstellen und

dabei die Inhalte des Unternehmensgriindungsprogramms nicht aus den Augen verlieren. The
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Entrepreneurial Linguist von Jenner & Jenner erschien vor mehr als fliinfzehn Jahren, und be-
reits zu dieser Zeit hielten es Jenner & Jenner (2010: 92) fiir selbstverstiandlich, dass Fachiiber-
setzer:in liber eine professionelle Webseite verfiigen. Jenner & Jenner (2010: 92f.) verstehen
laut eigener Aussage zwar die Griinde ihrer Mitbewerber:innen, die keine Webseite haben, und
nennen einige davon, wie etwa ein limitiertes Budget, geringe Programmierkenntnisse oder
auch den Umstand, keine:n geeignete:n Webdesigner:in zu kennen oder zu beschéftigt zu sein.
Dennoch gehen Jenner & Jenner (2010: 92ft.) einen Schritt weiter und formulieren Punkte zu
einem kostengiinstigen, aber effizienten Onlineauftritt. Sie schneiden dabei auch die Wahl des
geeigneten Domainnamens und der Meniipunkte an. Jenner & Jenner (2010: 94f.) betonen dabei
allerdings, dass es nur den ersten Schritt darstellt, eine Webseite zu haben, denn schlussendlich
miissen die potenziellen Kund:innen die Webseite auch finden kdnnen.

In diesem Zusammenhang thematisieren Jenner & Jenner (2010: 95ft.) die Suchmaschi-
nenoptimierung (SEO, search engine optimization). Sie gehen der Frage nach, wie Suchma-
schinenoptimierung funktioniert, und stellen fest, dass die Algorithmen kontinuierlich verbes-
sert werden und ihre Vorgehensweise stets intransparent bleibt, wobei laut Whitty (2014: 125)
die Algorithmen jedenfalls immer ,,intelligenter* werden. Diese bringen laut Jenner & Jenner
(2010: 96f.) eher den suchenden Nutzer:innen mafigeschneiderte Ergebnisse, den Unterneh-
mer:innen nur, wenn sie sich mit der Suchmaschinenoptimierung aktiv auseinandersetzen. Um
als Unternehmen von Suchmaschinenoptimierung zu profitieren, unterscheiden Jenner & Jen-
ner (2010: 96) zwei Wege zum Ziel, ndmlich die organische Suche und Werbung. Die Autorin-
nen kommen zu der Schlussfolgerung, dass ein gutes Ranking in der organischen Suche not-
wendig ist, um gefunden zu werden und nicht fiir Werbung bezahlen zu miissen. Jenner & Jen-
ner (2010: 97, 91) betonen die Notwendigkeit von aktuellen Inhalten auf der Webseite, um ho-
her gelistet zu werden. Sie heben unter anderem die Moglichkeit hervor, die eigene Expertise
etwa durch Blogbeitrdge oder Kommentare zu zeigen, und beziehen sich schlieBlich auch auf
aktuelle Inhalte auf professionellen Social-Media-Plattformen. Evdokimov (2024: 192, 202,
204) erortert hierfiir aktuelle Inhalte von Menschen, die in ihrer Beschreibung oder in ihrer
Nickname auf neueren Social-Media-Plattformen wie Instagram, TikTok oder auch YouTube,
translatorischen Hintergrund behaupten. Des Weiteren thematisiert er (2024: 192), dass dabei
gerade im Vergleich zu einem Blog der Faktor Ich stets im Mittelpunkt steht, die prisentierten
Inhalte sind positiv, moglicherweise unterhaltend und informieren iiber den Berufsalltag, aller-
dings reduzieren sie sich laut Evdokimov (2024: 195) des Ofteren auf Sprachtraining, Mobilitiit

und Reisen oder Coaching.
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Neidhardt (2012: 56) betont die Bedeutung von Keywords und legt dar, dass es fiir
Suchmaschinenoptimierung zwar Expert:innen gibt, aber jede:r Ubersetzer:in durchaus auch
selbst etwas fiir die Optimierung der eigenen Webseite tun kann. Hierzufiihrt sie auch Beispiele
an — etwa, wie Kund:innen nach Ubersetzer:innen suchen. Dabei erértert sie die Bedeutung des
Fachgebietes sowie des Wohnortes. Neidhardt (2012: 57f.) spricht sich dafiir aus, keine Ent-
scheidung zwischen Fachgebiet und Wohnort (oder der nichstgelegen Stadt) zu treffen, sondern
beides in die Suchmaschinenoptimierung einflieBen zu lassen.

Des Weiteren bezeichnen Jenner & Jenner (2010: 98) die Suchmaschinenoptimierung
als eine ,,online version of traditional networking on steroids. Sie halten sie flir wichtig, jedoch
sollten Fachiibersetzer:innen nicht vergessen, auch aullerhalb von Suchmaschinen an ihrer Re-
putation zu arbeiten. Gleichermalen warnen Jenner & Jenner (2010: 98) jedoch vor Versuchen,
Suchmaschinen ,,auszutricksen*, denn Suchmaschinen kénnen duplizierte Inhalte erkennen und

solche Webseiten werden folglich von ihnen abgewertet.

2.1.3.2 Verlust von Kund:innen
Wihrend Kund:innenakquise und Kontaktpflege fiir Jenner & Jenner (2010: 71f.) von groBer
Bedeutung sind, behalten sie zugleich mogliche Kund:innenverluste im Blick. Die Autorinnen
strukturieren die Griinde, die sich hinter diesem Verlust verbergen kdnnen und untersuchen
dementsprechend, wie diese Griinde von Fachiibersetzer:innen beeinflussbar sind. Der BDU
(2015: 23) teilt diese Ansicht und fiihrt aus, dass gerade die Menge der Kund:innen eine gute
wirtschaftliche Basis ausmacht — je mehr Auftraggeber:innen, desto besser. Der BDU (2015:
23) erklirt des Weiteren, dass Fachiibersetzer:innen gerade deswegen nie auf eine regelmiBige
Akquise verzichten sollen, und spitestens dann, wenn ein:e Kund:in verloren geht —unabhéngig
von den Hintergriinden dieses Verlusts — neue Kund:innen akquiriert werden miissen, damit
eine wirtschaftliche Grundauslastung sichergestellt wird. Da sich eine der Forschungsfragen
(FF2) dieser Masterarbeit mit den Herausforderungen von Fachiibersetzer:innen beschiftigt
und ein Verlust von Kund:innen zu jedem Zeitpunkt, besonders aber kurz nach der Griindung
schwerwiegend fiir das eigene Unternehmen sein kann, sollte auch diese Herausforderung the-
matisiert werden, und mit Hilfe der Interviews sollten weitere Zuginge zu diesem Thema eror-
tert werden.

Jenner & Jenner (2010: 75) behandeln den Verlust von Kund:innen aus unterschiedli-
chen Perspektiven. Als einen mdglichen Grund fiir das Beenden der Zusammenarbeit seitens

der Kund:innen beschreiben Jenner & Jenner (2010: 75) die Unzufriedenheit von Kund:innen
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— ihnen zufolge ist dies ein Faktor, der eindeutig von den Fachiibersetzer:innen kontrollierbar
ist. Sie unterstreichen in diesem Fall die Bedeutung eines ehrlichen Gesprachs, damit geklért
werden kann, warum die Kund:innen nicht zufrieden sind. Der BDU (2015: 71) empfiehlt ins-
besondere bereits nach dem ersten Auftrag nachzufragen, ob die Kund:innen zufrieden sind.
Als mogliche Hintergriinde fiir die Unzufriedenheit auf der Seite der Kund:innen nennen Jenner
& Jenner (2010: 75) allerdings auch mdgliche unrealistische Erwartungen, die kurzfristige
Deadlines betreffen, aber auch das mogliche Gefiihl seitens der Kund:innen, nicht das beste
Preis-Leistungs-Verhiltnis erhalten zu haben. Jenner & Jenner (2010: 75) schlagen an dieser
Stelle neben einem offenen Gespréch vor, sich als Fachiibersetzer:in nicht zu defensiv zu ver-
halten, und betonen die unternehmerische Freiheit und die Moglichkeit, sich seine Kund:innen
auszusuchen. Der BDU (2015: 72) weist auf das Recht auf Nachbesserung hin und sieht auch
Reklamations- und Kritikgespréiche als ein Mittel zur Festigung der Geschiftsbeziehung. Jen-
ner & Jenner (2010: 75) erldutern weiters, dass man sich von Kund:innen getrost verabschieden
kann, wenn sie das Unternehmen aufgrund von unrealistischen Erwartungen an Fachiiberset-
zer:innen nicht mehr beauftragen. Auf der anderen Seite stellen sie jedoch klar, dass die Fach-
iibersetzer:innen auch ehrlich sein sollten, wenn gute Kund:innen verloren gehen, etwa aus
Griinden, die in Fehlern der Fachiibersetzer:innen liegen, und in solchen Fillen versuchen soll-
ten, die Kund:innenbeziehung zu retten. Der BDU (2015: 72) schligt hierauf vor, den Kund:in-
nen aufmerksam zuzuhoren, um eine genaue — am besten schriftliche — Beschreibung der kriti-
sierten Punkte zu bitten und, sollte die Kritik berechtigt sein, die Fehler auch zu beheben. Ein
weiterer moglicher Grund fiir das Beenden der Zusammenarbeit seitens der Kund:innen sehen
Jenner & Jenner (2010: 75) in den durch manche Kund:innen jahrlich durchgefiihrten Evaluie-
rungen der in Anspruch genommenen Dienstleistungen. Die Autorinnen bezeichnen Exklusiv-
vereinbarungen zwischen Fachiibersetzer:in und Kund:in als in der Translationsbranche uniib-
lich und stellen den Wechsel der Kund:innen zu Mitbewerber:innen als einen Teil des natiirli-
chen unternehmerischen Wirtschaftskreislaufes dar.

Des Weiteren analysieren Jenner & Jenner (2010: 74f.) weitere Griinde, die hinter einem
Verlust von Kund:innen stehen konnen und die nicht in der Macht der Fachiibersetzer:innen
liegen. Diese Griinde entstehen nicht aus Unzufriedenheit, sondern sie liegen ausschlieBlich bei
den Kund:innen und ihren Unternehmen. Es handelt sich beispielsweise um interne Anderun-
gen, um die Verlagerung der Tadtigkeiten aus dem Land der betreffenden Sprache, oder um eine
Anstellung von internen (inhouse) Ubersetzer:innen. Jenner & Jenner (2010: 74) thematisieren
jedoch auch den Umstand, dass ein ,,FuB in der Tiir* eines Unternehmens des Ofteren auch nur

von einer Kontaktperson abhéngt. Verldsst dieser Kontakt das Unternehmen, kdnnen auch die
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Fachiibersetzer:innen im Zuge dessen den Zugang zu diesem Unternehmen verlieren. Zuletzt
findet laut Jenner & Jenner (2010: 74) besonders in wirtschaftlich schwierigen Zeiten ein ,,na-
tiirlicher Verlust von Kund:innen statt, vor allem dann, wenn Kund:innen von wirtschaftlichen
Problemen getroffen werden und selbst ihr Unternehmen schlieen miissen. An dieser Stelle
plddieren Jenner & Jenner (2010: 75f., 71f.) noch einmal fiir eine langfristige Planung, die auch

die stetige Akquise von Neukund:innen einschlief3t.

2.1.4 Spezialisierung

Galasso (2024: 110ft.) stellt die Spezialisierung als ein Mittel dazu dar, in der eigenen Sprach-
kombination eventuell mehr Auftrdge generieren zu kdnnen. Sie vertritt den Standpunkt, dass
sich die Spezialisierung ohnehin mit der Zeit entwickelt, diese Auffassung teilt auch Risku
(2016: 44). Galasso fiihrt aus, dass dies unabhingig davon passiert, in wie vielen Themenbe-
reiche die Fachiibersetzer:innen bereits Erfahrung sammeln konnten. Galasso (2024: 110f., 115)
empfiehlt, die eigene Spezialisierung anhand personlicher Interessen zu wihlen, und fordert
damit eine aktive Auseinandersetzung mit Themen, die Fachiibersetzer:innen bereits gut be-
herrschen. Diese Empfehlung findet sich auch bei Whitty (2014: 22f., 41-47), dem BDU (2015:
115) und Maurer (2002: 32). Galasso (2024: 111) stellt zur Diskussion, dass sich Spezialisie-
rungen vor allem in auftragsreichen Sprachenpaaren wie Englisch und Spanisch etabliert haben,
wihrend sich Fachiibersetzer:innen mit kleineren Arbeitssprachen ihr zufolge moglicherweise
als Gegenpol zur Spezialisierung generalisieren sollten. Dem schlieBen sich auch der ADU
Nord (2015: 132, 151) und Schmidhofer (2018: 115) an. Gouadec (2007: 91, 337f.) ist der
Ansicht, dass sich jede:r Fachiibersetzer:in frither oder spéter spezialisiert, denn einerseits kann
kein:e Ubersetzer:in alle Themen beherrschen, und anderseits zahlt sich eine Spezialisierung
ihm zufolge finanziell aus.

Galasso (2024: 115) zufolge kommt es jedoch auch auf die personlichen Umsténde und
auf die generelle Auftragslage der jeweiligen Fachiibersetzer:innen an, dabei definiert sie als
groBBe Spezialisierungsfelder etwa Recht, Medizin und Literatur. Des Weiteren unterstreicht Ga-
lasso (2024: 115) die Wichtigkeit von Paralleltexten bei einer Einarbeitung ins Thema. Hinge-
gen empfindet der BDU (2015: 115) Spezialisierung als kein bloBes Benennen eines groBen
Themenbereiches, sondern als die konkrete Abgrenzung dieses Bereiches, und spezifiziert da-
bei, dass etwa ,,Heizungstechnik* statt ,, Technik und ,,Patentrecht* statt nur ,,Recht” prizise
genannte Spezialisierungen darstellen. Diesen Standpunkt vertritt auch Schéffner (2016: 23).

Hingegen sieht Ottmann (2017: 58) Spezialisierungsmoglichkeiten in den Fachgebieten, die
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sich Studierende bereits wihrend der Ausbildung aneignen und die breit gefichert sein diirfen
— eine Spezialisierung lésst sich laut Sandrini (2016: 170f.) nicht umgehen. Sandrini (2024: 91)
hilt zudem die Vorstellung von universell einsetzbaren Translator:innen, die sich ,,ad hoc je-
weils in ein neues Tatigkeitsfeld einarbeiten® fiir ,,l4ngst {iberholt”. Des Weiteren bieten diese
wihrend der Ausbildung gewonnenen Spezialisierungen laut Ottmann (2017: 59) eine Fach-
kompetenz, die im Zuge des Berufslebens terminologisch weiter vertieft wird. Risku (2016: 44)
hélt ebenfalls eine ,,allgemeine Translationsexpertise® fiir kaum vorstellbar, denn Expertise ist
ihr zufolge zudem auch erfahrungsbedingt und kann nicht von einem Fachgebiet auf das andere
iibertragen werden. Auch Kadri¢ & Kaindl (2016: 3) verstehen professionelle Translation als
eine ,.komplexe kulturelle Praxis*; Translation sei keinesfalls eine angeborene Fahigkeit. Zu-
dem erfolgt Risku (2016: 44) zufolge der Prozess der Expertisengewinnung stufenweise, eine
binédre Einteilung in Kategorien wie ,,Profi“ und ,,Nicht-Profi* hilt sie fiir nicht ausreichend,
vielmehr miisste sogar iiber Kategorien wie ,,Lai:in, Student:in, Semiprofi und Profi* hinaus
differenziert werden.

Schmidhofer (2018: 115f.) vertritt hingegen den Standpunkt, dass eine Generalisierung,
die von ihm auch als ,,Spezialisierung auf allgemeine Texte™ bezeichnet wird und von der ,,Di-
versifikation® laut Essrich (2017: 95) abzugrenzen ist, besonders fiir Berufseinsteiger:innen
eine gewinnbringende Strategie darstellen kann. Sandrini (2024: 91) fiihrt folglich aus, dass
eine Spezialisierung zwar am Anfang zum langsameren Berufsstart verhelfen mag, ,.eine zu
allgemeine Vorbereitung* jedoch wiederum eine schlechte Voraussetzung flir eine ,,qualitativ
hochwertige Leistung in einem dieser spezialisierten Bereiche bedeutet®. Wie Jenner & Jenner
(2010: 81) zusammenfassen: ,,In translation circles, there is a lot of discussion about speciali-
zation“. Schmidhofer (2018: 115f.) argumentiert mit der notwendigen Einarbeitungszeit in ein
Thema und verweist auf eine gewisse Skepsis hinsichtlich der Frage, ob sich dieser Aufwand
lohnt, um folglich Fachtexte zu entsprechenden Fachiibersetzungspreisen anbieten zu kdnnen.
Obwohl Schmidhofer selbst Absolvent eines universitiren translatologischen Studiengangs ist,
fallt auf, dass er in vielen Punkten von den Positionen der {ibrigen Autor:innen abweicht. Seine
Ausfithrungen richten sich insbesondere an Quereinsteiger:innen und stellen einen vergleichs-
weise niedrigschwelligen und potenziell reibungsloseren Berufseinstieg dar, der im Kontrast zu
den haufig betonten Herausforderungen in der iibrigen Literatur steht.

Hingegen dazu findet Neidhardt (2012: 171) klare Worte, in dem sie sagt: ,,Spezialisie-
ren Sie sich®. Sie beschreibt Marketingstrategien, die weg von der Spezialisierung zu einer
gewissen ,,Erweiterung des Sortiments* bzw. Generalisierung fiihren, als wenig erfolgverspre-

chend. Threr Auffassung nach nehmen mit jedem Fachgebiet auch die Konkurrenz sowie
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Preisdruck zu. Sie pladiert daher fiir ein Alleinstellungsmerkmal und erdrtert dabei, dass sich
Fachiibersetzer:innen bei einer soliden und tiefen Spezialisierung auch preislich gut von der
Konkurrenz abheben konnen. Des Weiteren spricht sie sich fiir eine Beeidigung aus. Gerichtlich
beeidet zu sein macht ihr zufolge auf die potenziellen Kund:innen den besten Eindruck und ist
dementsprechend ,,geschiitzt, denn das Gewerbe ist sonst frei, demzufolge kann sich jede:r
Fachiibersetzer:in nennen. Auf diesen Umstand machen auch BDU (2015: 115) sowie Essrich
(2017: 15f.) aufmerksam. Neidhardt (2012: 172) zufolge stellt dabei gerade die Beeidigung eine
zusitzliche Auszeichnung und einen Qualifikationsnachweis dar. Whitty (2014: 29) geht sogar
von der Beobachtung aus, dass der Umstand, sich nicht zu spezialisieren, der erste der zwolf
grofiten Fehler ist. Sie warnt zwar auch davor, sich zu viele Fachgebiete anzueignen, da dies ihr
zufolge eher rufschidigend sein kann, sie hilt dennoch einen klaren Fokus auf Fachgebiete fiir
entscheidend. Essrich unterstreicht die Bedeutung des Alleinstellungsmerkmals, der mit der
Spezialisierung einhergeht:

Ein Alleinstellungsmerkmal muss her. Denn nur dann regelt sich auch das Problem mit zu viel

Konkurrenz. Ich behaupte: Wer am groflen Ubersetzungsmarkt seine Nische gefunden und

sich erfolgreich positioniert hat, hat keine Konkurrenz, sondern allenfalls Kollegen, mit denen

er oder sie sogar kooperieren kann. Und nicht selten fiihrt gerade das zu mehr Auftragen. (Ess-
rich 2017: 17f.)

Essrich (2017: 18) fiihrt des Weiteren aus, dass gerade die Marktpositionierung und Speziali-
sierung den Unterschied ausmachen, denn jene:r Ubersetzer:in darf dann theoretisch auch den
Preis bestimmen. Die Spezialisierung dient dann laut Essrich (2017: 45) dazu, sich selbst besser
verkaufen zu konnen, dabei soll sich die Spezialisierung wie ein roter Faden durch alle Marke-
tingmaterialien ziehen. Diversifikation empfindet Essrich (2017: 95) zudem als etwas, was
Ubersetzer:innen ohnehin tun — sie widmen sich nicht ausschlieBlich Ubersetzungen, sie lesen
auch Korrektur, pflegen ihre Terminologie, moglicherweise dolmetschen sie auch — durch all
dies sind sie bereits linguistisch diversifiziert. Auf der anderen Seite gibt es Essrich (2017: 991.)
zufolge die nicht-linguistische Diversifikation (etwa Projektmanagement oder Social-Media-
Aktivitit) sowie die passive Diversifikation (Publikationen, bezahlte Fachvortriage). Essrich
(2017: 115) pladiert zuletzt fiir Geduld, denn ihr zufolge sind Spezialisierung und Diversifika-
tion Prozesse, die ,,nie vollends abgeschlossen sind®. Gleichzeitig schlieBen sich beide Prozesse
Essrich (2017: 116) zufolge nicht aus, vielmehr empfindet sie beide als sich ergidnzende Kon-
zepte, die es erst in der Kombination mdglich machen, sich als freiberufliche:r Ubersetzer:in

erfolgreich zu positionieren.
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Auch Jenner & Jenner (2010: 811f.) behandeln das Thema Spezialisierung. Sie beschrei-
ben Spezialisierung — im Gegensatz zu Galasso (2024: 111) — als in fachiibersetzerischen Krei-
sen essenziell, sie haben allerdings unter anderem auch gerade Englisch und Spanisch in ihrer
Sprachkombination. GleichmaBen stellen Jenner & Jenner (2010: 82) auch die Ausarbeitung
der eigenen Nicht-Spezialisierung (Fach- und Themenbereiche, die man als Fachiibersetzer:in
nicht bearbeitet, fiir die man nicht spezialisiert ist) zur Diskussion, die sie befiirworten und
schlagen vor, bei der Formulierung der Nicht-Spezialisierung auch konsistent und konsequent
zu bleiben. An dieser Stelle empfehlen Jenner & Jenner (2010: 82) bei Anfragen, die nicht die
eigene Spezialisierung betreffen, an Kolleg:innen zu verweisen. Sie werfen auch ethische Fra-
gen auf, die bei einem Auftrag, fiir den die Fachiibersetzer:innen nicht spezialisiert sind, auf-
kommen konnen, und warnen davor, sich in diese Art der Auftrdge zu stiirzen und dadurch
eventuell auch den eigenen Ruf zu schidigen. Eine dhnliche Position vertritt auch Whitty (2014:
33f.), die ebenfalls vor einer moglichen Schadigung des eigenen Rufs warnt. Die eigene Spezi-
alisierung sollte Jenner & Jenner (2010: 82) zufolge anhand der eigenen Interessen, personli-
chen Neigungen und auf Basis von bestehenden Kenntnissen ausgewihlt werden. Dabei kann
eine Spezialisierung auch organisch entstehen, etwa wenn Bestandskund:innen in ein neues
Tétigkeitsfeld expandieren. Gleichzeitig ermutigen Jenner & Jenner (2010: 82) dazu, sich auch
in neue Bereiche einzuarbeiten, auch wenn diese Einarbeitung am Anfang arbeitsintensiv sein
mag.

Der ADU Nord fiihrte von Mitte Oktober 2004 bis Ende Januar 2005 eine Umfrage zur
Einkommenssituation freiberuflicher Ubersetzer:innen und Dolmetscher:innen durch, die sich
auch an Berufseinsteiger:innen richtete. Laut ADU Nord (2015: 204f.) nahmen n der Umfrage
819 Personen teil, 262 davon waren Berufseinsteiger:innen. Es wurde unter anderem das Spekt-
rum der Fachgebiete erfragt, Mehrfachnennungen waren moglich. Die Ergebnisse waren wie in
der Abbildung 2 gestaffelt: Das am héufigsten angegebene und gleichzeitig auch am stérksten
nachgefragte Fachgebiet war mit 53 % Industrie und Technik, darauf folgten Marketing und
Werbung mit 52 % sowie Wirtschaft und Finanzen mit 48 %. 45 % der Ubersetzer:innen haben
Informationstechnologien als ihre Spezialisierung angegeben, 42 % Recht. Medien/Kul-
tur/Kunst haben 35 % angegeben, Medizin und Pharmazie nur 24 %. Darauf folgen knapp Po-
litik und EU, Gesellschafts- und Sozialwissenschaften, und schlieSlich wurden Naturwissen-
schaften mit 15 % angegeben, ,,Sonstige™ Fachgebiete waren mit 11% das Schlusslicht dieser
Umfrage. Der ADU Nord (2015: 219) thematisiert die niedrige Platzierung von Naturwissen-
schaften, die er als auffillig analysiert, da Naturwissenschaften in Ausbildungsstitten gemein-

sam mit dem Fachgebiet Technik angeboten werden.
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Abbildung 2: Spektrum der Fachgebiete laut ADU Nord Umfrage (2015: 219)

Hingegen beschéftigt sich ELIS (2026: 27) anhand neuerster Daten mit den hdufigsten Téatig-
keitsfeldern der Auftraggeber:innen und analysiert dabei, aus welchen Branchen die Uberset-
zungsauftrige kommen, statt die Spezialisierungen der Ubersetzer:innen abzufragen. Das kann
besonders fiir Ubersetzer:innen in der Griindungsphase von Interesse sein, denn sofern diese
bisher ohne Spezialisierung waren, kdnnen sie sich an wachstumsstarken Fachgebieten orien-

tieren:
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Abbildung 3: Verteilung der Auftraggeber:innenbranchen nach ELIS (2026: 27)

Aus der Abbildung 3 geht hervor, dass die Fachgebiete, verglichen mit den Werten des Vorjah-
res, stabil geblieben sind. Gleichzeitig lassen sich leichte Verschiebungen beobachten: Wihrend
Marketing, Kultur und Bildung schrumpfen, gewinnen audiovisuelle Fachgebiete wie Enter-
tainment, Untertitelung und Synchronisierung an Bedeutung.

Der ADU Nord (2015: 129) wirft auBerdem die Frage auf, ob sich bestimmte Fachge-
biete in bestimmten Sprachkombinationen tiberhaupt lohnen, und unterstreicht wie Galasso
(2024: 115) die Rolle der persénlichen Neigungen bei einer Spezialisierung. Der ADU Nord
(2015: 130) vertritt des Weiteren den Standpunkt, dass ein solides Grundwissen in jedem ange-
fiihrten Fachgebiet vorhanden sein sollte und Fachiibersetzer:innen ohnehin bereit sein sollten,
sich schnell in unbekannte Teildisziplinen eines Fachgebiets einzuarbeiten. Eine natiirliche Er-
weiterung der Spezialisierung passiert laut ADU Nord (2015: 131) des Ofteren gerade in die
benachbarten Teildisziplinen bzw. Fachgebieten, hingegen verlieren manche Fachgebiete auf-

grund mangelnder Nachfrage ihre Bedeutung oder horen gar auf, zu existieren.
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2.1.5 Qualititsmanagement — Unterscheidungsmerkmal Zertifizierung als freiberufli-

che:r Fachiibersetzer:in

Qualitit ist laut BDU (2015: 95) ,.die Erfiillung der Anforderungen an ein Produkt“. Dennoch
unterscheiden sich die persénlichen Vorstellungen von Qualitit und daher ist es laut BDU (2015:
95) wichtig, zu diesem Thema Gespriache mit den Auftraggeber:innen zu fiihren, da diese letzt-
lich die Leistung als gut bewerten sollen. Laut Ottmann (2017: 112) ist es wichtig, den Umgang
mit Fehlern zu festzulegen und ebenso zu definieren, was liberhaupt als Fehler eingestuft wird.
Des Weiteren wissen BDU (2015: 95) zufolge manche Auftraggeber:innen moglicherweise
nicht iiber das Vier-Augen-Prinzip Bescheid und sollten daher iiber Standards und objektive
Qualitatskriterien aufgeklért werden. Aus diesen Hintergriinden im Bereich der Qualitétssiche-
rung entwickelten sich Normen; der BDU (2015: 97) behandelt zwei davon: DIN EN I1SO 9000
ff. und DIN EN ISO 17100.

Die DIN EN ISO 9000 ff. ist laut BDU (2015: 97) eine internationale Norm zur Festle-
gung, Einhaltung und Uberwachung von Prozessen und Betriebsabliufen. Ubersetzer:innen,
die nach dieser Norm zertifiziert sind, miissen die Prozesse in ihrem Unternchmen nach dieser
Norm strukturieren. Diese Strukturierung sowie die Einhaltung der Anweisungen dieser Norm
wird von unabhéngigen Berater:innen tiberpriift. Kurz (2016: 44) fiihrt aus, dass die Zertifizie-
rung nach der Normenreihe ISO 9000ff. zwischen den Jahren 1993 und 2009 weltweit regel-
recht boomte, und die Zahl der weltweit zertifizierten Unternehmen von 46.521 auf 1.064.785
stieg, die wachstumsstérksten Lénder in Bezug auf die ISO-9001-Zertifizierung waren dabei
Russland, China und Italien. Diese Zertifizierung muss regelméBig erneuert werden, dieses Ver-
fahren bezeichnen sowohl der BDU (2015: 97) als auch UNIVERSITAS (2023: 5) als teuer.
Dies bestitigt in weiterer Folge auch die Auswertung der ELIS-Umfrage (ELIS 2026: 10), in
der deutlich mehr Zertifizierungen vermerkt wurden als im Vorjahr. Die Anzahl der Unterneh-
men, die liber keine Zertifizierung verfligen, verringerte sich von 30 % auf 22 %. Laut ELIS
(2026: 10) sind die hédufigsten Zertifizierungsstandards ISO 9001 und ISO 17100.

Der BDU (2015: 97), der ADU Nord (2015: 176) sowie Ottmann (2017: 163) weisen
darauf hin, dass die DIN EN ISO 17100 Norm eine seit 2015 giiltige internationale Qualitéts-
norm fiir Ubersetzungsdienstleistungen ist, welche die DIN-Norm 2345 und die DIN EN 15038
ersetzte. Die DIN EN ISO 17100 Norm enthilt BDU (2015: 97f.) sowie ADU Nord (2015:
177f.) zufolge Festlegungen zur Durchfiihrung von Ubersetzungsauftrigen, wobei sich diese

Anforderungen im Speziellen an die Ubersetzungsdienstleister:innen richten, sowie an ihre
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personellen und technischen Ressourcen und das Qualitdts- und Projektmanagement. Diese
Norm funktioniert laut Budin (2016: 193) als eine Maflnahme des Prozessmanagements und
,,sagt noch nichts aus tiber die konkrete Qualitét einer bestimmten Dienstleistung* (Budin 2016:
193). Hingegen dazu bewertet Kurz (2016: 449) es als positiv, dass fiir diese Norm die Quali-
fikation der Ubersetzer:innen nun ein verpflichtendes Element darstellt, und das Berufsbild so-
mit zunehmend professionalisiert wird. Auch das Vier-Augen-Prinzip, also das Korrektorat bzw.
die Revision durch eine:n zweite:n Ubersetzer:in, wird durch diese Norm geregelt, wie Ottmann
(2017: 96), der BDU (2015: 97) und der ADU (2015: 177) darlegen. Der BDU (2015: 98) ver-
ortet die DIN EN ISO 17100 Norm als eher fiir Einzeliibersetzer:innen und kleine Uberset-
zungsbiiros geeignet, allerdings weist der Berufsverband gleichzeitig daraufhin, dass ,,das Ein-
halten von Normen eine freie Entscheidung des Anbieters ist: Kein Dienstleister kann zum Er-
fiillen einer Norm gezwungen werden®. Darauf weisen auch der ADU Nord (2015: 117, 178f))
sowie UNIVERSITAS (2023: 5) hin. Des Weiteren kiindigen sowohl der BDU (2015: 98f.) als
auch der ADU Nord (2015: 180) die Norm ISO 18587 an, die damals noch im Entstehen war
und die sich mit Posteditieren von maschinell iibersetzten Texten beschiftigt. Laut ADU Nord
(2015: 117) handelt es sich bei diesen Normen um keine Rechtsnormen, sondern um technische
Vorschriften zur Qualitétssicherung.

Als eine Qualitétssicherungsmafinahme werden Zertifizierungen auch seitens der Be-
rufsverbdande angeboten. Diese kdnnen, etwa bei UNIVERSITAS (2023: 5), im Rahmen eines
Peer-to-Peer-Verfahrens erworben werden. UNIVERSITAS (2023: 5) nennt ihr Zertifizierungs-
verfahren ein ,,unverzichtbares Qualitétssiegel“, gerade durch den Umstand des freien Gewer-
bes, und bietet dadurch den Auftraggeber:innen ,,Sicherheit, mit qualifizierten Profis zusam-
menzuarbeiten®. Diese Zertifizierung hat laut UNIVERSITAS (2023: 10) den Vorteil, dass die
zertifizierten Mitglieder auf der Webseite des Berufsverbandes inklusive ihrer Kontakt- und
Sprachinformationen 6ffentlich ersichtlich sind, also nicht nur in einer internen Datenbank auf-
scheinen, und dadurch unter anderem auch im Sinne der Suchmaschinenoptimierung besser
positioniert werden. Damit sich ordentliche Mitglieder des Berufsverbandes laut UNIVER-
SITAS (2023: 42f.). zertifizieren lassen kdnnen, miissen sie einerseits eine mindestens dreijdh-
rige Berufserfahrung (und zugleich eine mindestens zweijdhrige ordentliche Mitgliedschaft)
vorweisen, anderseits miissen sie sich auch einer Qualitdtskontrolle durch ihre Kolleg:innen aus
den jeweiligen Ausschiissen des Berufsverbandes unterziehen. Durch diese Umstinde handelt
es sich um keine den Berufseinsteiger:innen oder Jungmitgliedern zugéngliche Methode, weder

zum Zwecke der Zertifizierung noch der Sichtbarkeit.

44



2.1.6 Mitgliedschaften in Berufsverbinden

Der ADU Nord (2015: 198) verbindet mit der Mitgliedschaft bei einem der zahlreichen Berufs-
verbinde fiir Ubersetzen und Dolmetschen Vorteile, zum Beispiel kénnen sich Ubersetzer:innen
durch die Mitgliedschaft in Ubersetzer:innenlisten aufnehmen lassen, zu denen auch Unterneh-
men und Agenturen Zugang haben, und in denen sie nach Ubersetzer:innen suchen kénnen. Des
Weiteren assoziiert der ADU Nord (2015: 198) mit einer Mitgliedschaft regelmiBige Treffen
innerhalb des Berufsverbands sowie Weiterbildungen und Seminare, die alle auch zum Netz-
werken dienen. Der ADU Nord (2015: 291-295) listet am Ende seines Ratgebers zahlreiche
Berufsverbdnde im In- und Ausland auf.

UNIVERSITAS (2023: 8) fiigt hinzu, dass auch Studierende als Jungmitglieder beitre-
ten konnen und somit bereits frith Zugang zu Informationen, Veranstaltungen und Netzwerken
bekommen. Die Mitglieder konnen laut UNIVERSITAS (2023: 8) auBBerdem ihr eigenes Profil
auf der Webseite des Verbandes erstellen. Im Folgenden kdnnen Jungmitglieder am Mentoring-
programm (Maria-Verber-Programm) von UNIVERSITAS (2023: 8f.) teilnehmen. Galasso
(2024: 104f.) bewertet solche Programme im US-amerikanischen Kontext als sinnvoll und hilf-
reich, insbesondere fiir Berufs- oder Quereinsteiger:innen. Schmidhofer (2018: 105) hingegen
betrachtet in seinem Ratgeber gerade fiir Berufs- Quereinsteiger:innen die Mitgliedschaft in
Verbinden und Vereinigungen als Kostenfaktor, der sich nicht amortisiere, und pladiert generell
fiir eine moglichst restriktive Ausgabenpolitik. Zwar raten auch andere Autor:innen zu einem
bewussten und zuriickhaltenden Umgang mit Ausgaben, jedoch nimmt Schmidhofer mit seiner
kritischen Haltung gegeniiber Berufsverbidnden eine abweichende Position ein. Diese steht im
Widerspruch zu Ansétzen, die die Bedeutung von Qualitétssicherung und fachlicher Vernetzung
betonen, und kann als potenziell nachteilig fiir das Berufsfeld bewertet werden.

Neidhardt (2012: 26ft.) betrachtet die Mitgliedschaft in einem Berufsverband als ein
Qualitidtsmerkmal. Thr zufolge lohnt es sich, bei einem Berufsverband Mitglied zu werden, da
etwa fiir Mitglieder auch giinstigere berufliche Versicherungen erhiltlich sind. Sie untermauert
diese These damit, dass sich zwar jede:r ,,Ubersetzer:in* nennen darf, aber nicht jede:r Mitglied
im Berufsverband werden kann, da hierfiir eine entsprechende Ausbildung vorgewiesen werden
muss. Diese Mitgliedschaft ist Neidhardt (2012: 30) zufolge zwar kostenpflichtig, sie bietet
aber auch die Auflistung in einer Datenbank, iiber die Auftraggeber:innen nach geeigneten
Ubersetzer:innen suchen kénnen. Whitty (2014: 31) spricht sich ebenso fiir eine Mitgliedschaft
in einem Berufsverband aus. Ihr zufolge erhdht eine solche Mitgliedschaft die Vertrauenswiir-

digkeit von Ubersetzer:innen, indem sie diese von unqualifizierten
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,Hobbylibersetzer:innen* abhebt. Jenner & Jenner (2010: 156) sehen eine Mitgliedschaft als
wichtig an, und noch wichtiger ist ihnen zufolge die Tatigkeit und die Présenz der Berufsver-
biinde, denn alle Ubersetzer:innen profitieren von dem, was die Berufsverbinde bereits geleistet
haben. Daher plédieren Jenner & Jenner (2010: 156) fiir eine aktive Mitgliedschaft, denn Ver-
binde leben ihnen zufolge dank jenen, die sich freiwillig einbringen. Jenner & Jenner (2010:
157f.) nennen zahlreiche Mdglichkeiten, wie sich Ubersetzer:innen in ihren Verbinden enga-
gieren konnen, etwa durch das Verfassen von Artikeln, das Korrekturlesen von Newsletter oder
die Organisation von Veranstaltungen.

Schéftner (2016: 21f.) setzt sich mit Berufsverbanden aus der Perspektive ihrer Bezeich-
nungen auseinander. Schiffner (2016: 21) zufolge gibt es im deutschsprachigen Raum bisher
keine einheitliche Berufsbezeichnung wie etwa ,, Translator:in*, die sich durchgesetzt hitte. Des
Weiteren beschiftigt sie sich mit dem Begriff ,,Sprachmittlung®, der laut Schéftner (2016: 22)
in den 1960er und 1970er Jahren in der Deutschen Demokratischen Republik fiir die Tatigkeit
des Ubersetzens und Dolmetschens iiblich war, wobei die ,,Betonung auf ,Sprache* laut Schaff-
ner (2016: 22) der Komplexitit der Tatigkeit nicht gerecht wird“. Hier sehe ich Parallelen zur
heutigen Benennung der WK O-Sparte Sprachdienstleistungen (Kapitel 1.1 dieser Masterarbeit)
als Oberbegriff fiir Ubersetzen, Dolmetschen, aber auch alles damit Verbundene, auBer das li-
terarische Ubersetzen. Schiffner (2016: 22) beobachtet dabei, dass selbst die Berufsverbinde
wie BDU, ADU Nord oder UNIVERSITAS sich in ihren Namen nur dieser Oberbegriffe (Uber-
setzen und Dolmetschen) bedienen, und dabei etwa die ,,Specialised Translation®, ,,Audiovisual
Translation® oder ,,Terminology“* auslassen (um nur einige zu nennen), da dieser umschlieBende

allesnennende Oberbegriff fehlt.

2.1.7 Weiterbildung

Der BDU (2015: 53) unterteilt sein Kapitel iiber Weiterbildung in drei Themengebiete: Sprach-
liche, unternehmerische und fachliche Fortbildung. Dabei benennt der BDU den Umstand, dass
Griinder:innen im Bereich des Fachiibersetzens in der Regel eine langjdhrige universitire Aus-
bildung hinter sich haben und daher davon ausgehen konnten, sie wéren jetzt fachlich gut vor-
bereitet. Das hilt der BDU (2015: 53) fiir einen Trugschluss, denn die Branche entwickelt sich
stetig, und mit diesen Entwicklungen sollte man Schritt halten. Dafiir sprechen sich auch
Schiffner (2016: 35) und Maurer (2002: 42) in ihren Beitriigen aus. Zudem werden laut BDU

(2015: 53) gerade die ndtigen unternehmerischen Kompetenzen oft unterschitzt.
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Zu den sprachlichen Fortbildungen zihlt der BDU (2015: 53f.) dhnlich wie Neidhardt
(2012: 174f.) die Lektiire unterschiedlicher Zeitungen und Fachzeitschriften in allen Arbeits-
sprachen, sowie Mediennutzung, Konversationen und terminologische Arbeit. Die Unterneh-
merische Kompetenz sollte man sich laut BDU (2015: 54) méoglichst noch vor Beginn der Selb-
stindigkeit aneignen, denn Ubersetzer:innen bendtigen von Anfang an unternehmerisches
Grundwissen in Bereichen wie Betriebswirtschaft, Versicherung, Marketing, Steuern, aber auch
Biiroorganisation und Zeitmanagement. Dabei mahnt der BDU (2015: 54, 87) ausdriicklich,
auch die Finanzplanung nicht zu unterschitzen, und den Markt sowie die Mitbewerber:innen
gut zu analysieren, um gerade daran nicht zu scheitern. Unter fachlicher Fortbildung versteht
der BDU (2015: 55) auch die Kenntnis der gebriuchlichen CAT-Tools wie Trados SDL Studio
(jetzt Trados Studio) oder MemoQ. Die Kenntnis der gingigen Office-Programme und der
Grundfunktionen des Betriebssystems werden vorausgesetzt. Der BDU (2015: 55) beschreibt
weiters, dass die Fortbildungsangebote der Berufsverbdnde breit gefachert sind, und sich die
Ubersetzer:innen an jene wenden konnen. Neidhardt (2012: 174) unterstreicht ebenfalls die Be-
deutung von Seminaren, die von Berufsverbidnden angeboten werden, und hebt zusitzlich den
Mehrwert des Netzwerkens und des Erfahrungsaustauschs mit Kolleg:innen hervor.

Neidhardt (2012: 171) beschiftigt sich anfangs relativ breit mit dem Begrift der Weiter-
bildung und versteht darunter auch Spezialisierung und Beeidigung. Des Weiteren empfiehlt
sie es als WeiterbildungsmaBBnahme, viel zu lesen, und zwar in verschiedenen Arbeitssprachen.
Neidhardt (2012: 176) und gleichermallen auch Whitty (2014: 45) stellen Lesen als eine der
wichtigsten Weiterbildungsmethoden dar, um am Laufenden zu bleiben, denn ihnen zufolge
entwickelt sich die Sprache stetig, und somit auch das jeweilige Fachgebiet. Neidhardt (2012:
174f.) empfiehlt auch, absolvierte Weiterbildungen auf der eigenen Webseite anzupreisen.
SchlieBlich spricht sie sich auch fiir das Nutzen von Podcasts aus, um sich etwa in ein Thema
einzuhdren. Auch Schiffner (2016: 35) und UNIVERSITAS (2023: 11) betonen die Notwen-
digkeit, sich in dem stetig entwickelndem Berufsfeld selbst stindig weiterzubilden.

Die im Kapitel 2.1.4 angesprochene Umfrage, die vom ADU Nord (2015: 221) durch-
gefiihrt wurde, beleuchtet das Thema Weiterbildung und Weiterbildungsangebote folgenderma-
Ben: Die zeitliche Investition in Weiterbildungen liegt bei den befragten Berufseinsteiger:innen
bei sechs bis zehn Tagen pro Jahr. Dariiber hinaus haben zwei Drittel der iibrigen Befragten
(also nicht nur Berufseinsteiger:innen) angegeben, dass sie zwei bis fiinf Tage jahrlich fiir Wei-
terbildungen nutzen. Die meisten Befragten tatigen jahrlich finanzielle Investitionen von bis zu
200 Euro oder von 200 bis 499 Euro fiir Weiterbildung. Nur 5 % der Befragten investiert mehr
als 1000 Euro jahrlich fiir Weiterbildungen. Vor allem der hohe Wert bei der Gruppe der
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Berufseinsteiger:innen, die sich deutlich mehr Zeit fiir ihre Weiterbildungen nehmen, kann laut
ADU Nord (2015: 221) dadurch erklirt werden, dass gerade Berufseinsteiger:innen einen ,,gro-
en Bedarf an unternehmerischem und marktrelevantem Wissen haben, das haufig nicht wéh-

rend der Ausbildung vermittelt wird*.

2.2 Wirtschaftswissenschaftliche Literatur und ihre Schwerpunkte im Hinblick auf

den Bereich des Fachiibersetzens

In diesem Kapitel werden Inhalte nicht translationswissenschaftlicher Autor:innen beschrieben,
die in ihren Fachbiichern Ansitze mit fiir Ubersetzer:innen relevanten Schwerpunkten verfolgt
haben. Dazu gehoren Homburg (2020), Meftert et al. (2018) sowie Golms (2014). Golms (2014)
publizierte zwar im BDU-Fachverlag, sie ist jedoch keine Ubersetzerin oder Translatologin im
weiteren Sinne, sondern Dozentin fiir Marketing und PR sowie PR-Beraterin von Verbénden.
Sie verfiigt dadurch iiber einen besonderen Zugang zu verschiedenen Praxisbeispielen aus dem
Bereich des Fachiibersetzens, daher bilden ihre Ansétze das Riickgrat dieses Unterkapitels.
Homburg (2020) beschiftigt sich mit der Unternehmensfiihrung aus wirtschaftswissenschaftli-
cher Sicht, Meffert et al. (2018) wiederum mit dem Dienstleistungsmarketing — Ubersetzen ist
eine Dienstleistung, und ihr Werk ist als Lehrbuch fiir Studierende der Betriebswirtschaftslehre
und des Marketings konzipiert.

Meffert et al. (2018: 2) stellen fest, dass gerade im Dienstleistungsbereich ein hohes
MaB an Kund:innenorientierung notwendig ist, etwa die ,,gezielte Erforschung von Kunden-
winschen®, damit fiir das Unternehmen ein Wettbewerbsvorteil entstehen kann. Wéhrend fir
Homburg (2020: 138ff.) auch die Untersuchung des relevanten Markts, mitsamt Kund:innen
und Mitbewerber:innen, eine wesentliche Voraussetzung fiir den unternehmerischen Erfolg dar-
stellt, ist Golms (2014: 17f.) der Ansicht, dass das Marketing von Fachiibersetzer:innen als Ein-
zelunternehmer:innen anders zu gestalten ist als das Marketing groBer Firmen. Sie spricht dabei
(Golms 2014: 17) von der Marke ,,Ich®, die Fachiibersetzer:innen als Solo-Selbstindige ver-
markten, und misst ihr auch eine besondere Bedeutung zu, da Ubersetzer:innen keine Produkte,
sondern Dienstleistungen verkaufen. Die Dienstleistung betrachtet sie dabei als unmittelbar mit
der Person, der Qualifikation und auch der Personlichkeit der Ubersetzer:innen verkniipft.
Golms (2014: 28) thematisiert, wie wichtig es ist, ein Alleinstellungsmerkmal zu haben und
auch auszuformulieren. Golms (2014: 18) zufolge denken Ubersetzer:innen bei der Vermark-

tung des eigenen Alleinstellungsmerkmales eher an ihr Angebot und an die Qualitét der eigenen
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Leistung, allerdings konnen Direktkund:innen als Auftraggeber:innen die Qualitit einer Uber-
setzung nicht begutachten. Vielmehr muss sie laut Golms (2014: 18) zum Beispiel ,,ein guter
Ruf, eine Empfehlung oder auch das insgesamt professionelle Auftreten” davon iiberzeugen,
dass die Dienstleistung stimmt. Diese Auffassung vertreten auch Meffert et al. (2018: 93).

Golms zufolge ist ebenfalls die Chemie wichtig:

So banal das klingen mag: Am Ende machen Menschen miteinander Geschéfte, weil sie sich
gegenseitig vertrauen und Sympathie fiireinander empfinden. Natiirlich muss auch die Qualitit
der Leistung stimmen. Doch wenn die Arbeit von Mitbewerbern qualitativ ebenso gut ist,
macht am Ende die Kommunikation den Unterschied [...]. Die subjektive Qualitit der Leis-
tung findet gerade im Fall von Dolmetschern und Ubersetzern letztlich im Kopf des Kunden
statt. (Golms 2014: 18)

Homburg (2020: 289) bezeichnet diesen Umstand als Qualitétsunsicherheit im Dienstleistungs-
marketing. Laut Homburg (2020: 289) ist das wahrgenommene Kaufrisiko bei Dienstleistungen
hoher als bei géngigen Produkten, da die Qualitdt vor dem Kauf nur schwer zu beurteilen ist.
Ahnlich betrachten es auch Meffert et al. (2018: 52, 65), die feststellen, dass die Eigenschaften
einer Leistung gerade bei Dienstleistungen praktisch nicht im Vorhinein beurteilbar bzw.
schwer einschitzbar sind, da die Leistung erst nach Vertragsabschluss entsteht. Homburg (2020:
294) zufolge sollte das Ziel der Marketingaktivititen bei Dienstleistungsanbieter:innen (Uber-
setzer:innen) gerade diese ,,Reduktion des wahrgenommen Kaufrisikos* sein. Dafiir sprechen
sich auch Meffert et al. (2018: 65, 93) aus. Der Preis kann Homburg (2020: 295) zufolge fiir
Kund:innen als ein mdglicher Indikator fiir die Qualitdt dienen und von Dienstleistungsanbie-
ter:innen als Ansatzpunkt fiir eine ,,imagegestiitzte Hochpreispolitik* eingesetzt werden. Mef-
fert et al. (2018: 65) schitzen ,,einen moglichweise liberhdhten Preis gegeniiber Konkurrenz-
angeboten® als ein eventuelles finanzielles Risiko seitens der Kund:innen ein, das sie moglich-
weise zu minimieren versuchen. Auf der anderen Seite fiihren Meffert et al. (2018: 66, 95, 105)
aus, dass Kund:innen gerade durch eine wiederholte Kaufentscheidung bzw. durch die Wahl
derselben Anbieter:innen das ,,Risiko einer potenziellen Unzufriedenheit™ psychologisch gese-
hen minimieren.

Golms (2014: 19) widmet sich des Weiteren der Erfolgsforschung und nennt dabei die
Erfolgsformel des Selbstmarketing, die ihr zufolge ,,10 — 30 — 60 lautet und sich wie folgt

zusammensetzt:

e 10% des beruflichen Erfolges stehen in Zusammenhang mit Fachwissen und der Qualitit
der Arbeit.
® 30% sind auf die gelungene Vermarktung und gute Kommunikation zuriickzufiihren.
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® 60% des beruflichen Erfolges stehen in direktem Zusammenhang mit Kontakten und erfolg-
reichem Networking. (Golms 2014: 19)

Dabei wird die Wichtigkeit der Kontakte und des Networkings plakativ veranschaulicht, denn
gerade das Netzwerken spielt laut Golms (2014: 123, 158) heutzutage eine wichtige Rolle und

ist ,,einer der groften Erfolgsfaktoren fiir Selbstdndige®.

2.2.1 Kontakte und Networking

Networking ist fiir Golms (2014: 123) ein Empfehlungsmarketing, das auf personlichen Kon-
takten beruht, und bei welchem der menschliche Kontakt im Vordergrund steht. Golms (2014:
124) stuft Networking nicht als eine kostenlose und schnelle Moglichkeit einer Akquise, son-
dern als ein langfristiges Instrument des Selbstmarketings ein. Beim Besuch eines Netzwerk-
treffens ist es laut Golms (2014: 123) wichtig, sich zuverldssig und kontinuierlich zu engagieren,
da der Beziehungsaufbau normalerweise auf allen Seiten etwas Zeit braucht. Dafiir fiihrt sie
weiter aus, dass die durch Netzwerke generierten Auftrige oft besonders gut zum eigenen Un-
ternehmen passen. Das Networking folgt Golms (2014: 124, 128) zufolge einigen Spielregeln
— im Besonderen geht es darum, sich gegenseitig zu fordern.

Networking kann dabei laut Golms (2014: 128ft.) iiberall stattfinden, in Verbdnden und
Vereinen, aber auch in der Freizeit. Nicht zu unterschitzen ist laut Homburg (2020: 238f.) auch
das Networking im Internet bzw. auf Social Media. Golms (2014: 129f.) nennt dabei Online-
Fachnetzwerke wie ProZ.com oder auch die Foren und Mailinglisten der Berufsverbidnde. Was
die Beschreibung von Social Media betrifft, scheint Golms* Ratgeber aus dem Jahr 2014 mitt-
lerweile veraltet zu sein. Giiltigkeit hat allerdings noch die Beschreibung der Vernetzung nach
Golms (2014: 134), etwa dass sich die Aktivitdt und das Engagement in den Social Media po-
sitiv auf das Ranking der Suchmaschinen auswirkt. Dabei ist fiir Golms (2014: 135) Social
Media kein Selbstldufer der Kund:innengewinnung, sie sieht diese vielmehr als eine der Opti-
onen im Marketing, gerade in Zeiten, in denen jedes Unternehmen zumindest ein Online-Profil
hat. Dabei ist es Golms (2014: 136) zufolge wichtig, sich auf den Social Media nicht zu verzet-
teln, sondern das passende Netzwerk zu finden, sowie Privates von Beruflichem zu trennen und
schlieBlich auch auf die Netiquette zu achten. Meffert et al. (2018: 6) halten fest, dass durch die
Verbreitung von Internet und Social-Media-Plattformen Konsument:innen mit Unternehmer:in-
nen sowie mit anderen Konsument:innen nicht nur passiv, sondern auch aktiv kommunizieren

konnen.
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Des Weiteren teilt Golms (2014: 138f.) Tipps, um im Rahmen eines Netzwerkstreffens
ins Gesprach zu kommen, und stellt giinstige Themen fiir den Smalltalk sowie Tabuthemen vor.
Ebenso ist es laut Golms (2014: 139f.) wichtig, sich in den Vorstellungsrunden oder Kaffeepau-
sen dieses Netzwerkstreffens geeignet vorzustellen. Dabei sollte man beachten, dass die Vor-
stellung nicht zu ausfiihrlich und detailliert sein sollte, aber auch nicht zu ,,blitzschnell®, so dass
sie bei den Gesprichspartner:innen auch ankommt. Als gute Vorbereitung auf so eine Vorstel-
lungsrunde nennt Golms (2014: 141) den ,, Elevator Pitch*, der — wie sein Name verrit — so
lange dauern sollte, wie eine kurze Aufzugsfahrt. Golms (2014: 141) findet es sinnvoll, ver-
schiedene Versionen des Elevator Pitch fiir verschiedene Zielgruppen parat zu haben und sich
dabei nicht nur auf die Beschreibung der Leistungen zu konzentrieren, sondern auf den Nutzen
fiir die Kund:innen und die Losung ihrer Probleme. Golms (2014: 142) rét dazu, den Elevator
Pitch fiir sich zu verschriftlichen und mehrere Male laut vorzulesen, um Routine beim Sprechen

zu bekommen.

2.2.2 Spezialisierung und Marketinginstrumente

Laut Golms (2014: 21) sollte jedes Unternehmen mit einer Geschiftsidee starten. Bei Fach-
{ibersetzer:innen beruht diese Geschiftsidee ihr zufolge auf der Uberlegung des Alleinstellungs-
merkmals und der Kldrung, welche Leistungen angeboten werden und wer die Zielgruppe ist.
Golms (2014: 21f., 158) widmet sich dabei auch der Spezialisierung, welcher sie einen groflen
Stellenwert beimisst: Ihr zufolge ist es wichtig, sich auf einen gefragten Arbeitsschwerpunkt zu
spezialisieren und entsprechende Referenzen in diesem Gebiet vorweisen zu konnen. Diesen
Standpunkt vertritt auch Homburg (2020: 326). Dabei ist laut Golms (2014: 23) weniger mehr,
denn mit einem grof} angelegten Angebot mit sehr vielen Schwerpunkten erhdht sich auch die
Menge der Ubersetzer:innen, mit denen man verglichen wird. Homburg (2020: 146) nennt die
konkrete Spezialisierung auch als Wettbewerbsvorteil, auf dem die eigene Marketingstrategie
aufgebaut werden kann und mit dem man sich gerade im Vergleich zu Mitbewerber:innen un-
terscheidet.

Golms (2014: 21, 23ft., 33) fordert des Weiteren auf, sich als Expert:innen zu positio-
nieren, und im besten Fall Golms (2014: 29) zufolge zwei bis maximal drei Schwerpunkte als
Spezialisierung auszuwihlen, auf die man sich als Ubersetzer:in fokussiert. Auf diese Weise
gelingt es Ubersetzer:innen laut Golms (2014: 33), ,,sich positiv vom Wettbewerb abzuheben*.
Meffert et al. (2018: 67) betonen dabei die ,,personenbezogene Attribution* — wenn Kund:innen

Ubersetzer:innen als kompetent einstufen, triigt dies unter anderem zu einer langfristigen
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Kund:innenbindung bei. Golms (2014: 24-30) unterstreicht anschlieend, wie wichtig es ist,
die eigenen Stédrken, Qualifikationen und Berufserfahrungen zu formulieren, sowie die eigenen
personlichen Eigenschaften in Bezug auf seinen Arbeitsstil unter die Lupe zu nehmen. Schliel3-
lich pladiert Golms (2014: 27) auch dafiir, iiber den Faktor Kundennutzen nachzudenken, wie
das Vier-Augen-Prinzip oder die Konsistenz der Terminologie. Dies befiirwortet auch Homburg
(2020: 150), wenn er zur Ausformulierung des Nutzens fiir die Kund:innen und zur strategi-
schen Positionierung auffordert. Homburg (2020: 150) unterscheidet dabei zwischen Grund-
nutzen und Zusatznutzen, wobei sich der Grundnutzen auf die elementaren Aspekte des eigenen
Unternehmens begrenzt und der Zusatznutzen auf das Angebot zusétzlicher Leistungen. Bei
Ausformulieren dieser Zusatzleistungen haben Unternehmer:innen aulerdem einen groferen
Gestaltungsspielraum als bei Grundnutzen. Zu Nutzenorientierung thematisieren Meffert et al.
(2018: 45, 78) das Relationship Marketing, das teilweise auch als Paradigmenwechsel bezeich-

net wird:

SchlieBlich verfolgt das Relationship Marketing eine Nutzenorientierung, indem der Nutzen
fiir die Beziehungspartner im Vordergrund steht. Auf der Kundenseite liegt der Nutzen in der
Bediirfniserfiillung durch das Unternehmen, wéihrend der Nutzen fiir das Unternehmen in der
Profitabilitdt bzw. Wertschopfung durch seine Kundenbeziehungen zu sehen ist. (Meffert et
al. 2018: 45)

Golms (2014: 20, 35) thematisiert auch die marketingtechnische Basisausstattung fiir Fachiiber-
setzer:innen; dazu gehdren laut ihr die Visitenkarten, das Briefpapier und die Webseite. Fiir
Meffert et al. (2018: 52) richtet sich die Gestaltung der Marketingaktivitidten und -materialien
nach den potenziellen Kund:innen und ihrem Auswahlverhalten. Golms (2014: 38ff.) schlagt
vor, des Weiteren im Eigenmarketing auch iiber einen Slogan, liber das Corporate Design (Logo,
Bildmarke bzw. Wort-Bild-Marke) nachzudenken. Entscheidet man sich fiir diese, sind sie laut
Golms (2014: 42) im weiteren Verlauf auf der Visitenkarte ebenso zu verwenden. Golms (2014:
43ff.) beschiftigt sich des Weiteren mit der Moglichkeit zweisprachiger Visitenkarten, sowie
mit der Nennung der Arbeitssprachen auf ebendiesen. Sie hidlt es nicht fiir notwendig, die
Sprachrichtungen (als aktiv-passiv) auf der Visitenkarte zu unterscheiden oder mit Pfeilen zu
arbeiten, ebenso rit sie von der Verwendung der Abkiirzungen fiir Sprachen ab, obwohl diese
Losungen aus platztechnischen Griinden nachvollziehbar erscheinen. In einen Flyer zu inves-
tieren, wiirde Golms (2014: 50) nicht empfehlen, ihr zufolge brauchen Ubersetzer:innen iibli-

cherweise keinen fiir die Akquise.
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Fiir wichtig hélt Golms (2014: 50f.) jedoch das Thema E-Mail-Adresse und E-Mail-
Signatur. Golms (2014: 50) thematisiert dabei, dass kostenlose E-Mail-Adressen wie ,,Yahoo*,
,GMX* oder dhnliche nicht professionell wirken und auch nicht gut fiir das Unternehmen-
simage sind. Sie plddiert auBerdem fiir sinnvolle E-Mail-Signaturen und gibt den AnstoB, diese
entsprechend zu nutzen: Dabei kdnnen Golms (2014: 52) zufolge die E-Mail-Signaturen ,,sogar
noch ausfiihrlicher sein als die Visitenkarte®. Golms (2014: 52) schligt weiter vor, sich in der
E-Mail-Signatur nicht nur auf Namen, Adresse und Telefonnummer zu reduzieren, sondern
auch den E-Mail-Kontakt, die Webseite, die Sprachen, den Berufsabschluss und eventuell die
Geschiftsbezeichnung anzufiihren. Eine E-Mail-Signatur sollte demnach wie eine Werbemaf3-
nahme eingesetzt werden.

Eine eigene Webseite betrachtet Golms (2014: 54) als etwas Unabdingbares, ihr zufolge
ist es ,,heutzutage ein Muss fiir Selbstindige. Golms (2014: 54) zufolge ist es bei einer Web-
seite wichtig, dass diese gut aussieht, die Leistungen gut beschrieben werden, die Webseite von
Suchmaschinen leicht gefunden wird, dass sie eine kurze Ladezeit hat und nicht zuletzt, dass
sie fiir jeden Browser sowie fiir die Nutzung am Smartphone optimiert ist. Golms rét bei einer
Webseite von zu vielen Farben und einem unruhigen Eindruck ab. Aulerdem empfiehlt Golms
2014: 58), sich vorab zu iiberlegen, ob die eigene Webseite mehrsprachig sein sollte. Wenn sich
Ubersetzer:innen fiir eine mehrsprachige Webseite entscheiden, sollten sie es Golms (2014: 58)
zufolge vermeiden, mit Flaggen zu arbeiten, denn die Flaggen sind gerade bei Sprachen, die in
verschiedenen Léndern gesprochen werden (wie Englisch, Spanisch, Franzosisch oder auch
Deutsch) keine optimale Losung. Was den Aufbau betrifft, befiirwortet Golms (2014: 60) eine
einfache inhaltliche Gliederung und schligt folgende Aufteilung vor: Startseite, Uber mich,
Leistungen, Referenzen, Kontakt und Impressum. Ein Impressum ist dabei laut Golms (2014:
65) eine Pflichtseite nicht nur fiir Webseiten von Unternehmer:innen, sondern fiir alle Websei-
ten, und soll darlegen, wer hinter der Webseite steht. Im Allgemeinen sollten die Inhalte laut
Golms (2014: 69) eher informativ als werblich sein und sie sollten der Wahrheit entsprechen.
SchlieBlich widmet sich Golms (2014: 76, 117-122) auch den Pros und Contras fiir einen
Newsletter und einen Blog. Sie betrachtet beide Marketinginstrumente als eine Ergéinzung zu
der eigenen Webseite und diese dienen ihr (2014: 76) zufolge vor allem dazu, Kund:innen zu

erinnern, dass es die jeweiligen Ubersetzer:innen gibt.
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2.2.3 Akquise

Golms (2014: 77) setzt sich damit auseinander, dass Akquise nicht gerade als Lieblingsbeschif-
tigung von Ubersetzer:innen gilt, und nennt verschiedene Griinde, warum Ubersetzer:innen
eine aktive Kund:innenakquise des Ofteren vor sich herschieben. Golms (2014: 77f.) verortet
diese Griinde entweder in einem Mangel an Zeit oder in der Persdnlichkeit der Ubersetzer:innen,
die ,,sich nicht verbiegen oder gar anbiedern wollen, und bietet daher Losungsansitze fiir ver-
schiedene Personlichkeitstypen, sei es die kommunikativen, schiichternen, pragmatischen oder
die Networker:innen. In weiterer Folge stellt sie dar, wie alle auf ihre eigene Weise dennoch
erfolgreich Akquise betreiben kdnnen. Meffert et al. (2018: 46) betrachten Akquise als einen
Teil des Kund:innenbeziehungszyklus und sehen sie als den ersten Teil der wirtschaftlichen
Bezichungsarbeit, die das Fundament zwischen , Anbieter:innen” (Ubersetzer:innen) und
,Nachfrager:innen* (Kund:innen) begriindet. Im zweiten Teil des Beziehungszyklus gewinnt
laut Meffert et al. (2018: 46) die Kund:innenbindung an Bedeutung. Am Ende des wirtschaftli-
chen Beziehungszyklus sehen sich laut Meffert et al. (2018: 46) die ,,Anbieter:innen® mit
Kund:innenverlust konfrontiert bzw. mit Malnahmen zur Riickgewinnung ,,abwanderungsge-
fahrdeter bzw. abgewanderter Kund:innen®. Dabei ist die Intensitét der Kund:innenbeziehung
nicht wiahrend der Akquise, sondern erst im Laufe der zweiten Phase, der Kund:innenbindung,
besonders ausgeprégt, so Meffert et al. (2018: 47). Kund:innenbindung entsteht Meffert et al.
(2018: 48) zufolge vor allem durch Zufriedenheit, diese hingt jedoch von vielen internen (In-
dividualitit und Einzigartigkeit der Dienstleistung, Leistungskomplexitit), aber auch externen
(Erwartungen und Anspriiche seitens der Kund:innen) Faktoren ab. Homburg (2020: 149) findet
es zudem sinnvoll, sowohl bei der Akquise von Neukund:innen als auch beim Kontakt mit Be-
standskund:innen die fiir das Unternehmen attraktivsten Kund:innen priorisiert zu behandeln,
und fordert die Leser:innen auf, diese Entscheidung auch bewusst zu treffen. Dabei ist es Hom-
burg (2020: 153) wichtig, die Kund:innenbeziehung in den Mittelpunkt zu stellen und gerade
,durch den Aufbau langfristiger und stabiler Kundenbeziehungen® im Vergleich zu Mitbewer-
ber:innen zu punkten.

Des Weiteren beschreibt Golms unterschiedliche Marketinginstrumente zur Kundenge-
winnung, wie den Werbebrief, telefonische Akquise, Pressearbeit oder auch Fachartikel und
Fachvortrige. Golms (2014: 86) fiihrt ebenso aus, dass E-Mail-Werbung ohne vorherige aus-
driickliche Einwilligung der Empfénger:innen gesetzlich verboten ist. Der erste Kontakt sollte
daher ihr (2014: 86) zufolge nicht per E-Mail stattfinden, sondern mittels eines Werbebriefes.

Gegebenenfalls kann laut Golms (2014: 90) zu einem spéteren Zeitpunkt ein telefonisches
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Gesprich gefiihrt werden. Golms présentiert Tipps, um sich auf so ein Gespriach vorbereiten zu
konnen, und schildert Szenarien fiir einen Gesprichseinstieg und -ausstieg.

Golms (2014: 98) und Homburg (2020: 245) schneiden ebenfalls das Thema der Such-
maschinenoptimierung an. Beide betonen, wie wichtig es ist, online auffindbar zu sein. Golms
rit deshalb dazu, sich in alle mdglichen Online-Verzeichnisse eintragen zu lassen sowie sich
auf Social Media zu engagieren und die eigene Webseite zu verlinken, denn dies wirkt sich ihr
(2014: 98) zufolge positiv auf das Ranking in den Suchmaschinen aus.

Als ein wichtiges Marketinginstrument betrachtet Golms (2014: 101) die Pressearbeit.
Sie rdumt mit einigen Mythen rund um das Thema Pressearbeit auf und betont dabei den Fokus
auf die Zielgruppe. Dabei bezieht sie sich sowohl auf die Zielgruppe des jeweiligen Mediums
als auch auf jene des verfassten Artikels. Typische Themen, die sich gut fiir Pressearbeit eignen,
sind laut Golms (2014: 102) etwa folgende: ,,Betriebseréffnung/Unternehmensgriindung, Ko-
operationen/Fusionen, Jubildum, Auszeichnungen, Messebeteiligung, Veranstaltung, Vortrag,
Wachstum, Soziales Engagement®. Es miissen aber nicht nur interne Angelegenheiten sein:
Golms (2014: 103) hélt es fiir besonders niitzlich, wenn man Informationen mit einem ,,Nutz-
wert* anbietet, etwa interkulturelle Tipps, die das Land oder die Sprache, aus der man {ibersetzt,
ndher erdrtern. Diese Auffassung vertritt auch Homburg (2020: 252). Laut Golms (2014: 110)
ist Pressearbeit zwar zeitintensiv, wirkt aber glaubwiirdiger als eine bezahlte Anzeige, und au-
Ber Zeit kostet sie nichts.

Fiir Golms (2014: 147f.) ist es des Weiteren wichtig, die Akquise nicht ,,verkrampft* an-
zugehen, und sie am besten zu dem Zeitpunkt zu betreiben, wenn man (noch) genug Auftrige
hat, etwa regelmaBig flir zwei Stunden wochentlich. Der Schliissel zum Erfolg liegt laut Golms
(2014: 159) darin, ,.kontinuierlich Marketing in eigener Sache zu betreiben®. Golms (2014: 148)
zufolge gibt es allerdings keinen idealen Zeitpunkt fiir die Akquise, denn Ubersetzer:innen als
Selbstindige sollten immer akquirieren. Golms (2014: 151f.) pladiert bei der Akquise ebenfalls
fiir eine klare und konkrete Zielsetzung, um die Ziele messbar zu machen. Dabei sollte laut
Golms (2014: 154) darauf geachtet werden, dass der Marketingplan die Ubersetzer:innen nicht
stresst, sie weder finanziell noch zeitlich unter Druck setzt und dass er herausfordernd, aber
dennoch realistisch ist, wobei es laut Homburg (2020: 132, 149) zusétzlich ratsam ist, gro3e

Aufgabenbereiche in kleine Schritte zu unterteilen.
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2.3 Unternehmensgriindungsprogramm und Unternehmensberater:innen: Die Sicht
und die Empfehlungen

Im Kapitel 1.5 wurde das Unternehmensgriindungsprogramm des AMS bereits kurz skizziert
und seine Ziele sowie seine vier Phasen erdrtert. In diesem Kapitel werden konkrete Einzelhei-
ten unter die Lupe genommen, sowie die Sicht und die Empfehlungen der Unternehmensbera-
ter:innen aus dem Unternehmensgriindungsprogramm (UGP) beschrieben. Dies wird um die
Inhalte des Businessplan-Handbuchs von i2b — ideas to business (2026) ergédnzt. Im Rahmen
der Teilnahme am Unternehmensgriindungsprogramm wurde auch eine qualitative Einzelfall-

studie in Form eines Forschungstagebuchs nach Briisemeister (2008: 81) gefiihrt.

2.3.1 Bewertung der Geschiiftsidee

Das formulierte Griindungsvorhaben (im konkreten Fall ein Fachiibersetzungsbiiro) wurde im
ersten Schritt durch das Arbeitsmarktservice auf Umsetzbarkeit gepriift, und das bereits vor der
Aufnahme in das Unternehmensgriindungsprogramm. Die Griinder:innen formulieren dabei
laut Unternehmensgriindungsprogramm (2026a) ihr Vorhaben aus und haben dann die Mog-
lichkeit, seitens des AMS zur entsprechenden Informationsveranstaltung zugebucht zu werden.
Im Rahmen dieser Veranstaltung wird von der priifenden und vortragenden Person entschieden,
ob die Teilnehmer:innen am UGP bzw. an der Kldrungsphase teilnehmen diirfen. Das ist der
Fall, wenn eine Griindung in den nichsten Monaten als wahrscheinlich gilt.

Die Initiative zur Erstellung eines Unternehmenskonzeptes ,,ideas to business* (i2b
2026: 21), die Griinder:innen beim Erstellen eines Unternehmenskonzepts unterstiitzt, beschif-
tigt sich mit drei Merkmale einer guten Geschéftsidee. Die Geschiftsidee bzw. das Griindungs-
vorhaben sollte potenziellen Kund:innen Nutzen bringen, das Vorhaben sollte sich mit einem
Alleinstellungsmerkmal von der Konkurrenz abheben, und schlieBlich sollte sich die Idee ein-
fach und schnell erkldren lassen. Dabei sollten sich die angehenden Griinder:innen iiberlegen,
an welchem Preis- und Qualitdtsniveau sie sich orientieren wollen. Der Erfolg des eigenen Vor-
habens ist dabei laut i2b (2026: 22) allerdings nicht nur von diesen Faktoren abhingig, sondern
auch von personlichem Engagement, Kontakten und Ressourcen.

Laut i2b (2026: 21) ist es ratsam, sich gerade am Anfang an wenige Dienstleistungen zu
beschrianken, um ein klar formuliertes Angebot préisentieren zu kdnnen. Dabei soll auch iiber-
legt werden, wie man die eigene Dienstleistung moglichst in Form von Paketen anbieten, die

zusammenhdngen konnten. Die kritische Reflexion des eigenen Vorhabens dient dabei nicht
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nur der Qualitdtssicherung, sondern bildet auch die Grundlage fiir die weiteren Planungsschritte.
Wenn sich anhand der Planung die Griindung in den ndchsten Monaten als sehr wahrscheinlich
erweist, kann laut Unternehmensgriindungsprogramm (2026a) eine Aufnahme in das UGP er-

folgen.

2.3.2 Konzept mit Lebenslauf

Als eine Basis fiir die Beurteilung der Umsetzbarkeit fungiert ein Konzept, auch Kurzkonzept
genannt (siche Anhang, Tagebucheintrag 15.04.2024), das fiir die Aufnahme ins UGP benotigt
wird. Das Konzept soll laut i2b (2026: 12) eine kurze Zusammenfassung der wichtigsten Punkte
beinhalten und als eine Vorstufe zu einem ldngeren und ausgearbeiteten Businessplan fungieren.
Die Inhalte des Konzepts sollten dementsprechend kurz gefasst werden; wesentliche Punkte
konnte die Beschreibung der Griindungsidee sowie der Person der Griinderin/des Griinders sein,
folgend die Zielgruppe der Griindungsidee, das beabsichtigte Marketing sowie die wirtschaft-
lichen Verhéltnisse.

Gerade bei einem fachiibersetzerischen Vorhaben sind die eventuell anstehenden Kosten,
die in die Darstellung der wirtschaftlichen Verhiltnisse miteinflieBen sollen, iiberschaubar, da
in der Regel keine besonderen Rdumlichkeiten fiir die Ausiibung dieser Tétigkeit notwendig
sind. Die Investitions- und Griindungskosten betreffen in erster Linie die Kosten einer géngigen
Ubersetzungssoftware (Translation Memory System bzw. CAT-Tools) sowie spezialisierte
Worterbiicher in digitaler und/oder gedruckter Form, sofern sich die Fachiibersetzer:innen diese

nicht bereits vorher besorgt haben.

2.3.3 Businessplan

Laut WKO (2026: 14, 47) stellt ein Businessplan eine Verschriftlichung der Griindungsplanung
und des Unternehmenskonzepts dar, mit dem die ndchsten Monate und Jahre des Unternehmens
geplant werden. Es handelt sich dabei um ein erweitertes schriftliches Konzept, welches der
Orientierung und der Positionierung am Markt dient. Somit dient er als eine Leitlinie, in der
Ziele und zukiinftige Aktivititen festgehalten werden kdnnen. Ein Businessplan ist zudem fiir
eine mogliche Finanzierung wichtig, laut WKO (2026: 47) ist er ,,meistens eine Voraussetzung
fiir die Finanzierung durch Banken oder andere Kapitalgeber:innen sowie fiir Férderstellen®.
12b (2026: 11) vergleicht den Businessplan mit einem Reiseplan und fiihrt weiter aus, dass durch

die Planung die moglichen Risiken schneller erkannt und beseitigt bzw. gar vermieden werden
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konnen. Dabei verdndert sich die Rolle des Businessplans mit der Zeit. Am Anfang, in der
Griindungsphase, handelt es sich um ein Planungsinstrument, in der spiteren Phase gleicht der
Businessplan eher einem Kontrollinstrument, das die jeweiligen Schritte im Nachhinein iiber-
priifbar macht.

Laut i2b (2026: 12) sollte grundsitzlich jede:r Griinder:in einen Businessplan ausfor-
mulieren und fiir sich schreiben. Bei einer Griindung im Team befiirwortet i2b (2026: 12) ein
gegenseitiges Feedback und eine Uberarbeitung, so dass am Ende nicht erkennbar ist, dass der
Businessplan von mehreren Personen geschrieben wurde. Dabei sollte man sich vor allem die
Zielgruppe bzw. die Adressat:innen vor Augen fithren. Einen wichtigen Teil des Businessplans
macht laut i2b (2026: 48f.) folglich die Beschiftigung mit den Zielgruppen der eigenen Griin-
dungsidee und den darauf aufbauenden ,,Personas® aus. Personas sind laut i2b (2026: 49) fiktive,
aber dennoch sehr konkret beschriebene Personen, welche unterschiedliche Kund:innen repré-
sentieren, die an der entwickelten Dienstleistung interessiert sein konnten. Die schriftliche aus-
fiihrliche Beschreibung der Personas im Businessplan soll laut i2b (2026: 46, 49) den Griin-
der:innen helfen, die Bediirfnisse, Anforderungen, Verhaltensweisen, Ziele, aber auch Wiinsche
sowie Angste der moglichen Auftraggeber:innen bzw. Direktkund:innen zu verstehen.

Laut i2b (2026: 12) umfasst ein Businessplan {iblicherweise 20 bis 30 DIN A4-Seiten
(ohne Anhang), er sollte weder zu kurz noch zu lang werden, die Inhalte sollen prizise, klar
und verstandlich ausformuliert werden und die Entscheidung tiber ihre Aufteilung im Business-
plan oder im Anhang sollte bewusst getroffen werden. WKO (2026: 48) zufolge umfasst ein
Businessplan je nach Griindungsvorhaben, Innovationsgrad und Investitionsbedarf meistens bis
zu 20 Seiten, wobei der Aktivititenplan und die Meilensteine konkret beschrieben werden sol-
len. Zum Autbau des Businessplans merkt i2b (2026: 13) an, dass Businesspldne zwar so un-
terschiedlich sind, wie die Unternehmen, die sie verfassen, jedoch sind bestimmte Bestandteile
ein Muss. Folgende Elemente sollen i2b (2026: 13) zufolge in einem Businessplan vertreten
sein:

Deckblatt

e Inhaltsverzeichnis
e Executive Summary
e Beschreibung des Produktes bzw. der Dienstleistung (etwa Mehrwert fiir die Kund:in-

nen, Beschreibung des Services und der Kompetenzen und des Alleinstellungsmerk-

males laut i2b 2026: 24)
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e Unternehmen und Management (Nédheres zur Rechtsform, Firmennamen, Firmenbuch
laut 12b 2026: 26ff., Organisation als Ein-Personen-Unternehmen laut i2b 2026: 35f.)

e Branche, Markt und Mitbewerber:innen (,,Personas*)

e Marketing und Vertrieb (laut i2b 2026: 57 etwa der Mix der Marketingmafnahmen,
die Corporate Identity und die Preisgestaltung)

e Erfolgs- und Finanzplanung (Berechnung der Lebenserhaltungskosten, Planung des
Unternehmerlohns laut i2b 2026: 64f.)

e Anhang (inklusive Lebenslauf, Tabellen, etc.)

Die Art der Gliederung ist optional, jedoch gibt es laut i2b (2026: 13) bestimmte Regeln, etwa
sollte die Executive Summary stets vorne, unmittelbar nach Deckblatt und Inhaltsverzeichnis,
stehen, und der Anhang am Ende. In der Executive Summary spiegelt sich laut i2b (2026: 18)
die Quintessenz des gesamten Griindungsvorhabens, es soll Neugierde wecken und dieses Ka-
pitel sollte erst geschrieben werden, wenn alle relevanten Informationen fiir alle anderen Kapi-
tel des Businessplans vorliegen. Dabei unterstreicht i2b (2026: 15, 19, 23) die Bedeutung der
Nachhaltigkeit (Nachhaltigkeit als Strategie, nachhaltige Geschéftspraktiken, nachhaltige
Dienstleistungen), die sich wie ein roter Faden durch den Businessplan ziehen soll.

Des Weiteren rét i2b (2026: 36) zur Formulierung von kurzfristigen, mittelfristigen und
langfristigen Zielen und zum Skizzieren der Vision des Unternehmens. Hierfiir bedient sich i2b

sogar eines Beispiels fiir einen Dolmetschdienst:

Ein Dolmetsch-Dienst konnte seine Vision so formulieren: ,,Die Polly Berger Dolmetsch-
Dienste wollen innerhalb von drei Jahren in Tirol sowie im angrenzenden Salzburg einen ho-
hen Bekanntheitsgrad als Anbieter hochwertiger Dolmetsch-Dienste erreichen und einen
Stock von 100 Kund:innen aufbauen. Nach dem dritten Jahr soll nach Spanien und Deutsch-
land expandiert werden (lokale Netzwerkpartner:innen). (i2b 2026: 36)

Bei diesem Beispiel fiihrt i2b aus, wie die Formulierung der Ziele aussehen kdnnte. Dabei be-
dient sich i2b auch klassischer Mittel wie der SWOT-Analyse (Analyse der Starken, Schwiéchen,
Chancen und Risiken laut i2b 2026: 37), die ebenfalls in den Businessplan integriert werden
sollte. WKO (2026: 48) erwihnt die Moglichkeit, den eigenen Businessplan bei diversen Oster-
reichweiten oder ldnderspezifischen Businessplan-Wettbewerben einzureichen. Die Vorteile
dieser Wettbewerbe sieht er in den attraktiven Preisen, den Feedbackrunden der Expert:innen-
jury sowie in den Coachingangeboten und Planungshilfen. Ein solcher Wettbewerb wird auch
von i2b organisiert und nennt sich i2b Awards. Bei den i2b Awards haben laut i2b (2026: 98)

Griinder:innen die Mdglichkeit, sich flir ihren Businessplan vorab von der Expert:innenjury
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Feedback einzuholen und ihn dann einzureichen. Die i2b Awards werden in folgenden Katego-
rien verliehen:

1. Dienstleistung, Gewerbe, Handel

2. Ein-Personen-Unternehmen
3. Technologie
4

Studierende

WKO (2026: 48) rit zudem, sich beim zustdndigen Griinderservice iiber aktuell laufende Wett-
bewerbe zu erkundigen, und unterstreicht die Rolle der Planungstools zum Zweck der Finanz-

planung.

2.3.4 Finanzkalkulation

Die richtige Planung betrifft nicht nur die strategischen Entscheidungen zur Positionierung, die
im Businessplan festgehalten werden, sondern auch die Planung der Finanzen und die Entwick-
lung eines Finanzplans. Dabei ist es laut i2b (2026: 77) wichtig, festzuhalten, welcher Umsatz
notwendig ist, um die eigenen Fixkosten, voraussichtliche Betriebsausgaben oder einen Unter-
nehmer:innenlohn wirtschaftlich decken zu kdnnen. Hierzu existieren laut i2b (2026: 77) neben
Excel-Tabellen auch einige Tools und Webseiten, die empfohlen werden, etwa der Mindestum-
satzrechner, Plan4You und fundnow. Die WKO (2026: 48) stellt in ihrem Leitfaden als Hilfe
zur Finanzplanung das Tool Plan4You vor. Bei diesem Tool handelt es sich um eine Koopera-
tion zwischen dem Griinderservice der WKO und dem Austria Wirtschaftsservice (aws). Das
Tool wird kostenlos zur Verfiigung gestellt und bietet sowohl laut WKO (2026: 48, 53), als auch
laut 12b (2026: 13, 77) eine professionelle Unterstiitzung fiir Planrechnungen und Finanzkalku-
lationen. Dariiber hinaus ist Plan4You laut i2b (2026: 77) selbsterkldrend und bietet viele Tu-
torials zur Unterstiitzung an.

Im Rahmen des Unternehmensgriindungsprogramms wird eine eigene Finanzkalkula-
tion in Form von einer Excel-Datei zur Verfiigung gestellt. Diese wird von den Griinder:innen
bereits im ersten Schritt (im Zuge der Uberpriifung der Griindungsidee auf ihre Umsetzbarkeit)
ausgearbeitet, damit die Teilnehmer:innen tiberhaupt in das Unternehmensgriindungsprogramm
aufgenommen werden koénnen. Diese Finanzkalkulation wird zusammen mit dem ausgearbei-
teten Businessplan abgegeben. Das UGP teilt seine Finanzkalkulation in einer Excel-Datei in
20 weitere Untertabellen. Diese werden wiederum auf ein Basispaket und ein Zusatzpaket auf-

geteilt, wobei diese Untertabellen miteinander interagieren und die Zahlen auch graphisch

60



dementsprechend sortiert dargestellt werden. Im Basispaket der Finanzkalkulation sollen Infor-
mationen zu Stammdaten ausgefiillt werden, zu privaten Ausgaben, zum Haushaltsbudget, zu
den Investitionen sowie betrieblichen Kosten und dem Planumsatz im ersten Jahr. Das Zusatz-
paket, das ebenfalls ausgefiillt werden soll, kann um die Berechnung der Steuer und der Betrage
fiir die Sozialversicherung im ersten Jahr, den Finanzierungs- und Liquiditétsplan und die Stun-
densatzberechnung ergénzt werden. Fiir das zweite Jahr werden ebenfalls die Investitionen, die
betrieblichen Kosten, der Planumsatz und daraus resultierend die Steuer und Sozialversiche-
rungsbeitridge berechnet. Weitere Untertabellen beschéftigen sich mit den Liquiditétsplénen fiir
das zweite und das dritte Jahr sowie mit der Kalkulation fiir Handel und fiir Produktion (die

letzten zwei Punkte sind bei Dienstleistungen, wie Fachiibersetzen, nicht erforderlich).

2.4 Zusammenfassung

Wihrend zuvor vor allem einzelne Aspekte dargestellt wurden, werden in diesem Unterkapitel
die Inhalte der translationswissenschaftlichen und der wirtschaftswissenschaftlichen Literatur
miteinander verglichen. Es haben sich relativ viele Ahnlichkeiten zwischen diesen beiden
Zweigen gezeigt, etwa zwischen Golms (2014: 17) und Jenner & Jenner (2010: 21), die alle
den Ansatz verfolgen, dass Ubersetzer:innen zu ihrem Einzelunternehmertum stehen sollten
und sich unter der Marke ,,Ich* vermarkten sollten. Ubereinstimmungen weisen sie auch beim
Thema Alleinstellungsmerkmal auf. Golms (2014: 18) plddiert genauso wie Jenner & Jenner
(2010: 78f.) und auch Essrich (2017: 17) fiir das Ausformulieren eines konkreten Alleinstel-
lungsmerkmales als Wettbewerbsvorteil; dabei sind Jenner & Jenner allerdings detaillierter in
den Beschreibungen und Praxisbeispielen, wie dieses Alleinstellungsmerkmal fiir Uberset-
zer:innen aussehen konnte.

Zu einem dhnlichen Resultat gelangen sie auch beim Thema Pressearbeit. Golms (2014:
101) betrachtet aus ihrer wirtschaftswissenschaftlichen Sicht die Pressearbeit — genauso wie
Jenner & Jenner (2010: 85) aus ihrer translationswissenschaftlichen Sicht — mit dem Fokus auf
die Zielgruppe, Jenner & Jenner gehen jedoch eher davon aus, dass die Redaktionen grundsitz-
lich alles abdrucken, was man ihnen schickt. Golms (2014: 101) ist hier zuriickhaltender, nennt
die verfassten Artikel als ,,Angebot an die Redaktion®, betont dabei die Pressefreiheit und eror-
tert, dass man kein Anrecht auf den Abdruck einer Pressemitteilung hat sowie dass eine Be-

richterstattung nicht gekauft werden kann, da ,,die Redaktionen und die Anzeigenabteilungen
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voneinander getrennt sind*. Moglicherweise spielen bei den Autorinnen dieses Thema betref-
fend die unterschiedlichen kulturellen und regionalen Sachgegebenheiten eine Rolle.

Zudem findet Golms (2014: 159) in ihrem Ratgeber zu Marketing abschlieBende Worte,
die dhnlich wie das New Mindset von Jenner & Jenner (2010: 19) klingen. Golms (2014: 159)
zufolge brauchen selbstindige Ubersetzer:innen Klarheit iiber ihr Angebot und iiber ihre Stér-
ken, ebenso wie Freude an der Arbeit und schlieBlich auch an der Kund:innengewinnung.
Golms (2014: 159) unterstreicht dabei die Bedeutung der eigenen Unternehmer:innenrolle: ,,Es
ist wichtig, die eigene Unternehmerrolle ernst zu nehmen und dem Marketing die Rolle zuzu-
schreiben, die es tatséchlich spielt”. Einigkeit herrscht aus wirtschafts- und translationswissen-
schaftlicher Sicht dariiber, dass es unklar ist, wie Suchmaschinen funktionieren. Dabei wird
hierfiir von beiden Seiten gleichermallen die Wichtigkeit des Rankings fiir die eigene Webseite
und den damit verbundenen eigenen Erfolg anerkannt. In der wirtschaftswissenschaftlichen Li-
teratur liegt der Schwerpunkt auf dem Marketing und damit verbunden auf Marketinginstru-
menten und Kund:innenakquise. Die translationswissenschaftliche Literatur, die von Uberset-
zer:innen verfasst wurde, geht bei diesem Thema allerdings vielmehr in die Tiefe und beschaf-
tigt sich mit konkreten Herausforderungen, Strategien und Problemldsungen fiir dieses Berufs-
feld.

Auch beim Thema Vertrauen stehen die Positionen miteinander im Einklang. Der BDU
(2015: 27) ist der Ansicht, dass Kund:innen als solche behandelt werden miissen, mit allem,
was dazu gehort, und nennt den Faktor Vertrauen in der Beziehung zwischen Ubersetzer:innen
und Kund:innen wichtig. Diesen Standpunkt vertritt auch Cooke (2016: 327ff.). Der BDU
(2015: 27) spricht dabei konkret {iber berufliche Tabus, wie die Abwerbung von Kund:innen
unter Kolleg:innen. Fiir Golms (2014: 18) spielt Vertrauen ebenso eine wichtige Rolle: Sie ist
der Ansicht, dass schlussendlich jene Personen miteinander Geschifte machen, die sich ver-
trauen und sich sympathisch finden. Diese Schlussfolgerungen sind auch bei Cooke (2016: 329)
sowie Evdokimov (2024: 198f.) vorzufinden.

Beim Thema der Geschiftsidee lassen sich wenige Ubereinstimmungen zwischen der
wirtschafts- und der translationswissenschaftlichen Literatur erkennen. Das mag daran liegen,
dass die translationswissenschaftliche Literatur das eigene Berufsfeld und die eigene Tétigkeit
weniger als Geschéftsidee betrachtet. Fiir die translationswissenschaftliche Literatur scheint es
eher ein Beruf mit unterschiedlichen Ausiibungsmdglichkeiten (angestellt, selbstidndig), eine
akademische Ausbildung und ein Portfolio an Kompetenzen und Expertise zu sein. Den Begriff
,»(Geschiftsidee™ benutzt sie nicht, im Gegensatz zu Golms und i2b. Fiir Golms (2014: 21) ist

die Geschiftsidee am Anfang entscheidend, sie soll gut tiberlegt und gut formuliert sein. Das
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deckt sich mit den Beschreibungen der Unternehmensberater:innen und auch mit den Inhalten
der i2b.

Der BDU (2015: 39) 4uBert sich in seinem Leitfaden zum Thema Finanzierung und
nennt dabei auch aus translationswissenschaftlicher Sicht die Notwendigkeit eines Finanzplans.
Dabei erwihnt er auch die mdgliche ,,Durststrecke* und das schwierige erste Jahr, auf die Uber-
setzer:innen vorbereitet sein sollen. Darauf machen auch UNIVERSITAS (2023: 4) sowie ADU
Nord (2015: 157f.) aufmerksam. Der BDU (2015: 39) beschiiftigt sich auBerdem mit einem
Griindungszuschuss, der unter Umsténden bei der deutschen Bundesagentur fiir Arbeit als staat-
liche Subvention beantragt werden kann. Dies scheint meines Erachtens nach ein Pendant zum
osterreichischen Unternehmensgriindungsprogramm zu sein, zumindest in der wirtschaftlich
finanziellen Idee des Griindungszuschusses als Forderung einer Existenzgriindung, beispiels-

weise nach einer Anstellung.
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3 Herausforderungen und Losungsansitze aus translationswissenschaftli-
cher Sicht

Dieses Kapitel beschiftigt sich mit moglichen Herausforderungen, die wihrend und nach der
Unternehmensgriindung im Bereich des Fachiibersetzens auftreten, sowie mit jenen, die den
Berufsalltag pragen. Das Ziel liegt in der Ausarbeitung dieser Problemstellung aus der Sicht
der translationswissenschaftlichen Literatur und in der Bereitstellung moglicher Losungsan-
satze. Die Masterarbeit soll folgende Forschungsfrage beantworten: Mit welchen Herausforde-
rungen haben Griinder:innen im Bereich des Fachiibersetzens zu kimpfen und wie gehen sie
mit diesen Faktoren um? Zudem wird im Kapitel 6 tiberpriift, ob die Ergebnisse und die mog-
lichen Losungsansitze aus der translationswissenschaftlichen Literatur auch in der empirischen

Untersuchung bestitigt werden konnen.

3.1 Status — Organisation und Kompetenz

In diesem Unterkapitel soll untersucht werden, inwieweit der eigene Status als Fachiiberset-
zer:in in der translationswissenschaftlichen Literatur als Herausforderung betrachtet wird. Dies
betrifft auch damit verwandte Themen der unternehmerischen Entwicklung und Kompetenz.
Des Weiteren soll untersucht werden, wie Kolleg:innen in der translationswissenschaftlichen
Literatur betrachtet werden und wie das Verstdndnis von Zusammenarbeit bzw. Konkurrenz-
denken ist. Da mit der Selbstindigkeit, die die unternehmerische Griindung und Fiihrung mit
sich bringt, des Ofteren auch ein unregelmiBiges Einkommen in Verbindung gebracht wird,
werden auch mogliche Losungsansitze besprochen, die in der Literatur behandelt werden.
Jenner & Jenner (2010: 16 und 108) betonen, dass sie sich in ihrer Tatigkeit auf Direkt-
kund:innen statt Agenturen fokussieren, denn dies hilft ihnen dabei, flexibler zu agieren; diese
Auftréige fallen fiir sie schlussendlich auch lukrativer aus. Jenner & Jenner (2010: 108) sprechen
zudem die Herausforderungen an, welchen man bei der Gewinnung von Direktkund:innen be-
gegnet, und nennen dabei unter anderem die potenziell lange und zeitintensive Phase der
Kund:innenakquise (siehe auch Kapitel 2.1.3) sowie die Motivation und Strategie, die Fach-
libersetzer:innen bendtigen, um Direktkund:innen zu gewinnen. Dieser Ansicht ist auch Essrich
(2017: 56f.). Jenner & Jenner (2010: 107) beschreiben die Entscheidung zwischen Direkt-
kund:innen und Agenturen als eine ,,Umsatz-versus-Aufwand“-Rechnung. Der BDU (2015: 23)

rit dhnlich wie Jenner & Jenner zur Arbeit mit Direktkund:innen, und schlief3t darunter auch
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Unternehmen, Behdrden, Institutionen und Organisationen ein (,,die Wirtschaft* laut Framson
2016: 264). Der BDU (2015: 23) erortert den Vorteil dieser Direktkund:innen darin, dass kein
Ubersetzungsbiiro bzw. keine Ubersetzungsagentur zwischengeschaltet ist, und die Uberset-
zer:innen daher das volle Honorar erhalten. Diese Perspektive teilt auch Essrich (2017: 57) und
fiigt hinzu, dass die Gewinnung von Direktkund:innen schwieriger ist als jene von Agenturen.

Whitty (2014: 38) widmet sich der frithen Phase des Einzelunternehmertums und nennt
sie frustrierend. Sie fiihrt aus, dass Ubersetzer:innen iiblicherweise erst nach mehreren hundert
Anschreiben und Kontaktaufnahmen bei Agenturen oder Direktkund:innen an einen Auftrag

kommen:

Don’t expect to become a successful translator in a few months; 6 months to a year is much
more realistic time frame for your business to truly take shape and to start generating sustain-
able income. Most translators reach a satisfying stream of clients and income around three
years after starting their business. (Whitty 2014: 38)

Wie Whitty schreibt, ist das Ubersetzen keine regulire Arbeitstitigkeit mit fixen Kernarbeits-
zeiten. Der BDU (2015: 57) riit daher, sich schon zu Beginn der Selbstindigkeit bewusst mit
dem eigenen Arbeitsstil und dem Thema Selbstmanagement auseinanderzusetzen, und schligt
ein Zeittagebuch vor. Das Zeittagebuch soll laut BDU (2015: 57) fiir zwei Wochen gefiihrt und
alle Tatigkeiten sollen mit einer konkreten Uhrzeit (,,von — bis*) eingetragen werden. So kann
man einen besseren Uberblick iiber das Wirtschaften mit der eigenen (Arbeits-)Zeit gewinnen
und etwaige ,,Zeitfresser besser identifizieren.

Des Weiteren empfiehlt der BDU (2015: 58), die Arbeitstage als Selbstindige:r bewusst
zu gestalten und diese schriftlich zu planen. Als ein einfaches Hilfsmittel dient dafiir laut Mair
(2025: 9) eine To-do-Liste, die am Abend fiir den néchsten Arbeitstag verfasst wird. Dabei ist

es laut BDU wichtig, dass diese To-do-Listen realistisch sind:

Viele Selbstindige machen den Fehler und arbeiten mit To-do-Listen, die vollig tiberfrachtet
sind. Am Ende des Tages ist dann mehr als die Hélfte nicht geschaftt, was auf Dauer frustrie-
rend ist. Bei der Planung des Tages ist deshalb darauf zu achten, geniigend Zeit fiir Unvorher-
sehbares einzukalkulieren. Verplanen Sie maximal 60 % Ihrer Zeit. Die iibrige Zeit fiillt sich
in der Regel von alleine, zum Beispiel mit Aufgaben, die langer brauchen als zuvor gedacht.
Oder es kommen unvorhergesehene Aufgaben hinzu, die sofort erledigt werden miissen. Kal-
kulieren Sie also von vornherein geniigend Pufferzeiten ein. (BDU 2015: 58)

Des Weiteren empfiehlt der BDU (2015: 58), nicht zuletzt auch die eigene innere Uhr zu res-
pektieren, und es als Selbstdndige:r nutzen, wenn man Frithaufsteher oder Nachtmensch ist.
Nichtsdestotrotz sollten selbstiindige Ubersetzer:innen nicht auf eine Grundstruktur des Tages

verzichten.
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3.1.1 Mitbewerber:innen

Whitty (2014: 63f.) fordert auf, sich im Rahmen einer Onlinerecherche aktiv mit den Mitbe-
werber:innen auseinanderzusetzen. Sie schldgt vor, die besten fiinf Unternehmen im eigenen
Fachgebiet zu ermitteln und sich ihre Portfolios, Online-Auftritte und Marktpositionierungen
sowie Preise anzusehen. Dabei konnen Vergleiche mit dem eigenen Unternehmen gezogen wer-
den. Whitty (2014: 64) erortert die Mdglichkeit, sich dabei Notizen zu machen und zu {iberle-
gen, was im eigenen Unternehmen umgesetzt und verbessert werden sollte. Des Weiteren kann
auch tiberlegt werden, welche Mdglichkeit die Mitbewerber:innen nicht nutzen, welche Dienst-
leistungen sie eventuell nicht anbieten oder welche Zielgruppe sie moglicherweise gar ignorie-
ren.

Der BDU (2015: 63f.) beschreibt eine ,,Personas“-ihnliche Formulierung von Wunsch-
kund:innen. Daraus ergeben sich folglich auch die Mitbewerber:innen, denn auch diese variie-
ren je nach Kund:innenzielgruppe, sind zudem regional unterschiedlich vertreten. Dem BDU
(2015: 63) zufolge definieren sich die Mitbewerber:innen anhand der Leistungen, die sie an-
bieten und der Zielgruppe, die sie ansprechen, und sind des Weiteren davon abhéngig, ob es
regionale oder internationale Praferenzen im Kund:innenverhalten gibt. Die Mitbewerber:innen
richten sich schlieBlich nach der eigenen fachlichen Ausrichtung. Die eigene Nische am Markt
ergibt sich laut BDU (2015: 64) im Laufe der Zeit gerade aus der Konkurrenzanalyse. Uberset-
zer:innen sollen daher recherchieren, wie sich ihre Mitbewerber:innen und ihre Kolleg:innen
prasentieren, was sie anbieten und auf welche Themenbereiche sie sich konzentrieren. Auch
das Nachfragen bei Familie und Freunden zu fremdsprachlichen Angelegenheiten im Alltag
kann laut BDU (2015: 64) von Nutzen sein.

BDU (2015: 69) setzt sich auBerdem mit der Wahrnehmung der Konkurrenz auseinan-
der. Laut BDU (2015: 69) ist es wichtig, Kolleg:innen im eigenen Umfeld nicht als Konkurrenz
zu begreifen, sondern als Partner:innen, denn man kann sich gegenseitig unterstiitzen und vom
geteilten Wissen profitieren, entsteht laut BDU (2015: 69) ein ,,Geben und Nehmen*, aus dem
sich eventuell eine geschiftliche Beziehung entwickeln kann. Dies fithren auch Jenner & Jenner
(2010: 188) weiter aus: Thnen zufolge unterhalten sich viele Kolleg:innen nicht {iber Details
oder gar liber die Namen ihrer Auftraggeber:innen —aus Angst, Kolleg:innen konnten ihnen
diese Kund:innen abwerben. Jenner & Jenner (2010: 188, 83) unterstreichen, dass man, solle
dieses Szenario tatsdchlich eintreten, ohnehin keine hinreichend stabile Arbeitsbeziehung zu

den Auftraggeber:innen aufgebaut hat. Aulerdem legen Jenner & Jenner (2010: 188) dar, dass
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fiir die kommenden Jahre (also nach 2010) in der Ubersetzungsbranche mit einem deutlichen
Wachstum gerechnet wird, sie halten fest: ,,There is enough work for us all*“ und vertreten den
Standpunkt, dass alle Ubersetzer:innen vom Teilen der Informationen schlussendlich nur pro-
fitieren konnen. Schéftner (2016: 34f.) macht darauf aufmerksam, dass vor dem Jahr 2016, in
dem ihr Fachartikel herauskam, ein stindiges Wachstum in der Sprachdienstleistungsbranche
verzeichnet wurde. Die Sprachindustrie war Schéffner (2016: 35) zufolge sogar der einzige
Wirtschaftszweig, der ,,wihrend der Wirtschafts- und Finanzkrise (ca. 2008—2012) ein unge-
brochenes Wachstum aufwies. Laut Schiffner (2016: 35) ist die Sprachindustrie weltweit ein
Wirtschaftsbereich, der Milliarden von Euros umsetzt®. Dabei sind Schéftner (2016: 35) zu-
folge 58,07 % aller Sprachdienstleister der Welt in Europa angesiedelt. Auch Sandrini (2024:
89) spricht im Jahr 2024 ein prognostiziertes Wachstum des Marktes fiir Sprachdienstleister:in-
nen an, nach dem es ihm zufolge einen durch die COVID-Pandemie geschuldeten Einbruch gab.
Aktuelle Daten unterscheiden sich jedoch von der damaligen, tiberwiegend positiven Darstel-
lung der Marktentwicklung. Laut ELIS (2026: 5, 12) nimmt die Bedeutung traditioneller
Sprachdienstleistungen ab, wéhrend sich gleichzeitig neue, technologiegestiitzte Bereiche etab-
lieren. Zugleich wird ELIS (2026: 12) zufolge aber gerade bei Einzelunternehmer:innen von
sinkenden Preisen, riicklaufiger Profitabilitidt und vorsichtigeren Markterwartungen berichtet.
Der Anteil klassischer Humaniibersetzung ist laut ELIS (2026: 26) von 37 % auf 29 % gesunken,
wihrend in anderen Bereichen (etwa Transkreation, Lokalisierung oder Sprachtechnologien)
ein Wachstum erwartet wird. Die aktuelle Entwicklung kann daher weniger als kontinuierliches

Wachstum, sondern eher als struktureller Wandel der Branche beschrieben werden.

3.1.2 Unregelméafiges Einkommen

Laut Jenner & Jenner (2010: 173) ist das unregelmiBige Einkommen einer der grofiten Unsi-
cherheitsfaktoren fiir alle angehenden Unternehmer:innen — nicht nur fiir Ubersetzer:innen. Sie
fihren aus, dass insbesondere die fehlende Vorhersehbarkeit der Einnahmen als stark belastend
empfunden wird und zu zusitzlichem inneren Druck fiihrt. Die Geschifte verlaufen Jenner &
Jenner (2010: 173) zufolge allerdings oft unregelmiBig, ganz egal, wie sorgfiltig im Vorhinein
geplant wurde, daher konnen Ubersetzer:innen dennoch nicht vorhersagen, wie viel sie monat-
lich verdienen. Laut ELIS (2026: 22) ist die finanzielle Unsicherheit nach wie vor das Haupt-
thema bei selbstiindigen Ubersetzer:innen. Daher sollen sich Ubersetzer:innen vor dem Beginn
ihrer Tatigkeit ein finanzielles Polster anlegen, Jenner & Jenner (2010: 173) sprechen konkret

iiber Riicklagen fiir mindestens sechs Monate. Jenner & Jenner (2010: 173) unterstreichen des
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Weiteren auch, dass Ubersetzer:innen nur fiir die Zeit bezahlt werden, die sie tatsdchlich mit
dem Ubersetzen verbringen, darauf macht auch der BDU (2015: 86-93) aufmerksam; dies wird
weiter ausgefiihrt im Kapitel 3.2.

UnregelmiBiges Einkommen und Durststrecken laut ADU Nord (2015: 157f.) sowie
laut BDU (2015: 39) sind die Nachteile, die auch UNIVERSITAS (2023: 4) im Leitfaden zum
Berufseinstieg an erster Stelle aufzéhlt. Der Osterreichische Berufsverband empfiehlt im Fall
einer Zusatzqualifikation, ein zweites Standbein (etwa im Sprachunterricht) zu haben oder aus
der Sicherheit eines Teilzeitjobs heraus allmidhlich einen Kundenstock aufzubauen. Dies wird
von UNIVERSITAS (2023: 9) gleich zweimal empfohlen, und zwar vor dem Hintergrund der
Nachteile fiir Fachiibersetzer:innen, die ausschlieBlich fiir Ubersetzungsbiiros titig sind, wie
ein geringes Honorar und keine Gelegenheit fiir Riickfragen bei Auftraggeber:innen.

Weitere mdgliche Titigkeitsfelder fiir ausgebildete Ubersetzer:innen, die entweder frei-
beruflich oder angestellt ausgelibt werden konnen, sieht UNIVERSITAS (2023: 6f.) in den Be-
reichen Terminologie, Redaktion, Verlagslektorat, Medienauswertung, Untertitelung und Soft-
warelokalisierung und als technische Autor:innen. Der BDU (2015: 116ff.) ergéinzt diese Liste
speziell fiir Fachiibersetzer:innen um Tétigkeiten in der Software- und Webseitenlokalisierung
und im Projektmanagement. Als Voraussetzung fiir die Tétigkeit in der Lokalisierung nennt der
BDU (2015: 117) vor allem die Bereitschaft, sich in neue Systeme einzuarbeiten und mit gro-
Beren Unternehmen zusammenzuarbeiten; zudem wird ein hohes Mal3 an technischem Interesse
vorausgesetzt. Fiir eine Titigkeit im Projektmanagement, gerade in Ubersetzungsunternehmen,
muss man laut BDU (2015: 117) kein:e Betriebswirt:in sein. Zu den Hauptaufgaben zihlen laut
BDU (2015: 117f.) die Planung und Kontrolle von Terminen sowie die Aufteilung und Koordi-

nierung.

3.2 Preisgestaltung

Jenner & Jenner (2010: 123) er6ffnen ihr Kapitel iiber die Preisgestaltung mit einer Erkldrung
von Angebot und Nachfrage — dies sollte ihnen zufolge das Wichtigste sein, was Ubersetzer:in-
nen aus diesem Kapitel mitnehmen. Jenner & Jenner (2010: 122f.) sprechen dabei die Markt-
positionierung der Dienstleistung an und veranschaulichen diese Beschreibung am Beispiel ei-

ner Avocado:

Stated another way, you must understand what kind of avocados you are supplying. Are the
jumbo organic gourmet avocados for which you have little competition and for which there is
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high demand? If so, you can charge a premium. If on the other hand, you are supplying small
tasteless avocados, then you are simply supplying an easily exchangeable commodity, and
must accept what the buyer is willing to pay. (Jenner & Jenner 2010: 124)

Jenner & Jenner (2010: 124) plddieren dafiir, ein Bewusstsein fiir die eigene (Dienst-)Leistung
zu entwickeln, und fithren vor Augen, dass Ubersetzer:innen eine Leistung erbringen sollten,
die primir aufgrund ihrer hohen Qualitdt und nicht aufgrund eines niedrigen Preises geschétzt
wird — denn ansonsten hétten sie eine unglaubliche Menge an Zeit und Miihe fiir Ausbildung,
Erfahrung und professionelle Entwicklung verschwendet. Zudem verdeutlichen Jenner & Jen-
ner (2010: 128) einmal mehr, dass die Dienstleistungsanbieter:innen den Preis bestimmen.

Neidhardt (2012: 44f.) diskutiert die Frage, warum einige Ubersetzer:innen ihre Preise
nicht 6ffentlich auf ihren Webseiten auflisten. Sie versteht die Argumentation, dass der Preis
von mehreren Faktoren abhidngt und schwer zu pauschalieren ist, dennoch plidiert sie dafiir,
Richtwerte oder gar den Honorarspiegel des Berufsverbandes auf der Webseite zu veroftentli-
chen. Neidhardt (2012: 45f.) vergleicht die Verdffentlichung der Ubersetzungspreise mit der
Verodffentlichung, die ein Restaurant etwa bei der Eingangstlire vornimmt, und argumentiert,
dass sich bei dieser Praxis schlussendlich auch Ubersetzer:innen Zeit sparen, die sie ansonsten
mit Verfassen von Angeboten verbringen wiirden. Zusitzlich zu Neidhardt unterstreicht auch
auch Whitty (2014: 106) die Bedeutung von einer Referenzliste und Testimonials. Neidhardt
(2012: 45ff.) mahnt gleichzeitig zur Vorsicht bei Nennung der Namen aktueller Klient:innen,
damit diese nicht abgeworben werden. Eine Gegenposition dazu vertreten Jenner & Jenner
(2010: 188), die eine Diskussion iiber diese Themen fordern.

UNIVERSITAS (2023: 5) beschéftigt sich mit der Preisgestaltung im Sinne der Qualitat
und spricht dabei auch Dumpingpreise wie folgt an: ,,Qualitét hat ihren Preis! Preisdumping
schadet nicht nur den Mitbewerbern, sondern vor allem Thnen selbst. Einmal vereinbarte Zei-
lenpreise zu erhohen ist — abgesehen von der jéhrlichen Inflationsanpassung — meist schwierig®.
Auch Jenner & Jenner (2010: 125f.) zufolge sollten sich Ubersetzer:innen nicht preislich unter-
bieten, denn einerseits wird es immer jemanden geben, der einen noch giinstigeren Preis anbie-
tet, anderseits schadet dies der gesamten Branche. Dazu hélt auch Maurer (2002: 40) fest: ,,Egal,
wie billig Sie sind, irgendjemand ist noch billiger. Schmidhofer (2018: 60) vertritt fiir sich die
Strategie, hochste Qualitdt zu einem mittleren Preis zu bieten und erklért, sich somit die Auf-
trdge gut aussuchen zu kénnen. Zudem kritisiert er (2018: 39) die Preisberechnung nach Norm-
zeilen des Zieltextes im deutschsprachigen Raum und nennt sie gar kundenverwirrend. Der
BDU (2015: 74) rit bei der Kommunikation der Preise dazu, am Telefon keine allgemeinen

Zeilenpreise zu nennen, sondern lieber eine Preisspanne. Des Weiteren sollen sich
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Ubersetzer:innen bei einer Ubersetzungsanfrage einige Seiten des Textes vorab schicken lassen,
um iiberhaupt ein qualifiziertes Angebot erstellen zu kénnen und sich ein Bild iiber das Fach-
gebiet, den Schwierigkeitsgrad, die Textsorte und auch die Lesbarkeit des Textes zu machen.

Der BDU (2015: 86-92) thematisiert die Preisgestaltung und Preiskalkulation sehr aus-
fithrlich und unter Einbeziehung aller wichtigen wirtschaftlichen und marketingtechnischen In-
strumente sowie des eigenen Finanzplans. Als essenziell betrachtet der BDU dabei die Berech-
nungsgrundlage, die Anschaffungskosten, die laufenden Kosten, die Berechnung der produkti-
ven Tage und der daraus flieBenden Berechnung des Stundensatzes und Zeilenpreises mit einer
anschlieBenden Nachkalkulation. Anhand eines Beispiels fiir ein fiktives monatliches Anfangs-
gehalt von 2.500 Euro brutto und 1.575 Euro netto (fiir in Deutschland giiltigen Berechnungen)
fiihrt der BDU (2015: 87) deutlich vor Augen, dass noch indirekte Lohnkosten einberechnet
werden miissen, die in der Regel im Anstellungsverhéltnis von Arbeitgeber:innen iibernommen
werden. Auflerdem sind in diesem Bruttogehalt circa 30 Arbeitstage bezahlten Urlaubs und eine
Lohnfortzahlung im Krankheitsfall mit einberechnet, ebenso sdmtliche Sozialversicherungsbei-
trdge, neben der iiblichen Krankenversicherung etwa auch eine Arbeitslosenversicherung. Eine
Arbeitslosenversicherung miissen selbstindige Fachiibersetzer:innen laut BDU (2015: 87) zwar
nicht einzahlen, sie sollen sich dennoch Riicklagen fiir arbeitsfreie Zeiten zur Seite legen kon-
nen. Auch die laufenden Kosten fiir Material und seine Amortisation miissen kalkuliert werden.
Schlussendlich zieht der BDU (2015: 87, 90) das Fazit, dass Ubersetzer:innen, die sich circa
1.575 Euro netto monatlich auszahlen wollen, knapp 53.000 Euro Jahresumsatz erzielen miis-
sen, was bei einem Angestelltenverhidltnis mit diesem monatlichen Nettogehalt einem Jahres-
bruttogehalt von 32.500 Euro entspricht.

Bei der Berechnung der produktiven Tage sollten selbstindige Ubersetzer:innen laut
BDU (2015: 90f.) bedenken, dass ihnen zwar grundsitzlich 365 Tage zur Verfligung stehen —
mdchten sie allerdings, so wie angestellte Ubersetzer:innen, nicht am Wochenende arbeiten,
miissen 104 Tage abgezogen werden, fiir sechs Wochen Urlaub weitere 30 Tage. Somit bleiben
laut BDU (2015: 91) 231 Tage iibrig. In diesen 231 Tagen miissen auch die nicht gewinnbrin-
genden, aber verwaltungstechnisch notwendigen Tétigkeiten untergebracht werden. Wendet
man dafiir die 80:20-Regel an, wie der BDU (2015: 91) vorschligt, sind fiir 20 % Verwaltungs-
titigkeit circa 46 Tage im Jahr abzuziehen. Somit bleiben fiir die tatséichliche Ubersetzungsti-
tigkeit noch 185 Tage. Hier sollte man noch mdgliche Weiterbildungen, Krankheiten oder All-
filliges einberechnen — der BDU (2015: 91) zieht hierfiir 12 Arbeitstage im Jahr ab. Schluss-
endlich bleiben 173 Tage iibrig, die bei einem Achtstundentag 1.384 Arbeitsstunden ausmachen.
In diesen 1.384 Stunden miissten Ubersetzer:innen BDU (2015: 91f.) zufolge im oben
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genannten Beispiel daher fast 53.000 Euro erwirtschaften konnen. Eine sehr dhnliche Position
vertritt auch Essrich (2017: 43f.), die ebenfalls mit konkreten Beispielen arbeitet. Aus den in-
dividuellen Gesamtkosten und den verfiigbaren Stunden kann BDU (2015: 92) zufolge dann
ein entsprechender Stundensatz ermittelt werden. Aus dem Stundensatz kann auf Basis der pro
Stunde iibersetzten Durchschnittsmenge ein Zeilenpreis errechnet werden. Aus diesen Statisti-
ken sowie dem Zeittagebuch laut BDU (2015: 57) ergibt sich auch, wie lange Ubersetzer:innen

fiir welche Aufgaben bendétigen.

3.3 Work-Life-Balance

Die Flexibilitét, die sowohl von Gouadec (2007: 99) als auch von UNIVERSITAS (2023: 4) als
einer der Vorteile der selbstindigen Tétigkeit angesehen wird, hidngt auch vom subjektiven Ge-
fithl und der beruflichen Auslastung ab. Dabei ldsst Gouadec nicht auler Acht, dass es eine
(nicht niher definierte) hohe Anzahl an Ubersetzer:innen gibt, welche die selbstéindige Titigkeit
aus eigener Entscheidung in Teilzeit ausiiben. Laut Gouadec (2007: 99) ldsst sich diese Ent-
scheidung zur Teilzeit auch durch den Umstand erkldren, dass der Beruf vor allem fiir Frauen
attraktiv ist. Ahnlich argumentiert auch Evdokimov (2024: 200). Auch UNIVERSITAS (2023:
4) nennt die bessere Vereinbarkeit mit dem Familienleben ,,vor allem hinsichtlich Kinderbe-
treuung® als Vorteil, Jenner & Jenner (2010: 169, 172) sowie Maurer (2002: 33, 43) gelangen
zum selben Resultat.

Gouadec (2007: 99) weist allerdings auch auf die Tatsache hin, dass die Einnahmen von
Freelancer:innen von der Zeit abhidngen, die sie mit der iibersetzerischen Tatigkeit verbringen.
Die meisten Freelancer:innen arbeiten ihm zufolge daher viele Stunden bzw. machen in der
Theorie gar Uberstunden, sofern es bei Selbstéindigen so bezeichnet werden kann. Der BDU
(2015: 18) nennt dabei die korperliche Gesundheit als eine notwendige Voraussetzung fiir die
Austibung der freiberuflichen Tétigkeit. Dabei verdeutlicht der Berufsverband, dass eine uner-
wartete Krankheit oder ernsthafte kdrperliche Probleme bereits zum Scheitern der Selbsténdig-
keit fithren konnen.

Jenner & Jenner (2010: 172) fassen zusammen, dass das Arbeitspensum und das daraus
resultierende Einkommen vollstindig in der Verantwortung der einzelnen Ubersetzer:innen lie-
gen. Jenner & Jenner (2010: 167, 176) erkennen auch an, dass gerade der Wechsel aus einem
Anstellungsverhéltnis in die selbstidndige Tatigkeit mit einer groen Verdnderung einhergeht,

und es gilt, simtliche Bereiche eines Unternehmens, wie Buchhaltung, Marketing, Werbung,
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Geschiftsentwicklung und IT, eigenstéindig zu bewiltigen. Ubersetzer:innen sollten Jenner &
Jenner (2010: 168) zufolge daher ihre Arbeitszeit(en) sorgféltig planen. Hierzu schligt auch der
BDU (2015: 57) vor, ein Zeittagebuch zu fiihren sowie Zeitfresser zu identifizieren. Laut Jenner
& Jenner (2010: 168f.) gibt es hierfiir kein Patentrezept, jede:r Ubersetzer:in iiberlegt sich hier-
fiir eigene Losungsansitze. Des Weiteren betonen Jenner & Jenner (2010: 171), dass sich Uber-
setzer:innen ihre Auftraggeber:innen frei aussuchen konnen und sie nicht verpflichtet sind, je-
den Auftrag anzunehmen; sie sollen bei einer Anfrage auch auf ihr inneres Gefiihl horen. Au-
Berdem sollten laut Jenner & Jenner (2010: 171) Ubersetzer:innen, wenn sie Zweifel an der
Zahlungsfdhigkeit der Kund:innen haben, eine Anzahlung oder eine Zahlung im Voraus ver-

langen.

3.3.1 Soziale Isolation

Soziale Isolation kann laut Whitty (2014: 35); Jenner & Jenner (2010: 172) sowie auch Maurer
(2002: 42f.) unter anderem dadurch entstehen, dass die Ubersetzer:innen ausschlieBlich von zu
Hause aus, etwa auch am Wochenende, arbeiten und (auch dadurch) keine Kontakte pflegen.
Dabei werden in Ratgebern, etwa bei Jenner & Jenner (2010: 78 ) sowie bei Neidhardt (2012:
1001f., 192), Wochenendarbeit und Erreichbarkeit als ,,serviceorientiert* geschildert. Neidhardt
thematisiert sie allerdings als eine Mdglichkeit fiir Berufseinsteiger:innen, die unter der Woche
nicht genug Auftrige bekommen. Sie erklirt, dass sich Ubersetzer:innen dabei jedoch nicht zu
billig verkaufen und einen Zuschlag verrechnen sollen. Diesen Standpunkt vertreten auch Jen-
ner & Jenner (2010: 127). Dabei thematisiert Neidhardt (2012: 192f.) die Option, einen ,,24/7-
Notdienst* fiir Notfille anzubieten, und stellt fest, dass Ubersetzer:innen dadurch Kund:innen
gewinnen und gleichzeitig durch den Zuschlag besser verdienen kénnen. Dabei gibt Neidhardt
(2012: 193f)) jedoch zu bedenken, dass man sich hierfiir zwei Telefonnummern besorgen sollte,
um Privates vom Geschéftlichen und gar vom Notdienst unterscheiden zu konnen.

Jenner & Jenner (2010: 176) bezeichnen die soziale Isolation als ein ernsthaftes Problem
fiir Ubersetzer:innen, die von zu Hause aus arbeiten. Sandrini (2024: 88) hilt soziale Isolation
fiir eine Folge des isolierten Arbeitens zuhause und der virtuellen Kommunikation. Mit &hnli-
chen Worten beschreibt auch ELIS (2026: 18) soziale Isolation und beschéftigt sich in der ak-
tuellen Auswertung damit, dass selbstindige Fachiibersetzer:innen mit einem sich verschlech-
ternden Arbeitsumfeld und einer Abwertung des Berufes zu kimpfen haben. Die Griinde hierfiir
liegen laut ELIS in der Verschiebung der Tétigkeit (von der Humaniibersetzung hin zum Post-

Editing), im abnehmenden persdnlichen Kontakt aufgrund automatisierter Arbeitsabldufe und
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starrer Bedingungen bei der Zusammenarbeit mit groen Unternehmen sowie im steigenden
Zeitdruck. Dabei sind Jenner & Jenner (2010: 176) zufolge gerade die echten sozialen Kontakte
und der personliche soziale Austausch wichtig fiir das Wohlbefinden. Wenn Ubersetzer:innen
merken, dass sie den ganzen Tag mit niemanden gesprochen haben und nur von ihrem Bild-
schirm verbracht haben, sollen sie laut Jenner & Jenner (2010: 176) Mallnahmen ergreifen,
besonders, wenn sie keine Familie um sich haben und méglicherweise noch Single sind. Jenner
& Jenner (2010: 176ft.) schlagen vor, sich regelméfige wochentliche Treffen auszumachen,
zum Mittagessen hinauszugehen, mit dem Laptop von woanders zu arbeiten, oder sich etwa
ehrenamtlich zu engagieren.

Whitty (2014: 185-190) unterstreicht die Bedeutung von Netzwerken, sie hebt beson-
ders Networking-Veranstaltungen hervor und schligt vor, als Ubersetzer:in zum Zwecke der
Vernetzung und als Mallnahme gegen soziale Isolation verschiedene solche Veranstaltungen zu
besuchen. Einerseits gibt es Whitty (2014: 189) zufolge Veranstaltungen der Berufsverbédnde,
anderseits solche der lokalen Wirtschaftskammern und schlieBlich auch die der beruflichen
Netzwerke innerhalb und auBlerhalb der eigenen Branche. Whitty (2014: 186ff.) unterscheidet
zwischen Online- und Offline-Veranstaltungen und empfiehlt, hierfiir einen Elevator Pitch vor-
zubereiten. Whitty (2014: 187) zufolge sind dafiir zwei bis drei Sétze ausreichend, in denen
Ubersetzer:innen beschreiben, wer sie sind, was sie tun, und wie sie anderen damit helfen kon-

nen.

3.3.2 Workaholismus und Scheinselbstindigkeit

Maurer (2002: 38) spricht sich dafiir aus, keinen Auftrag abzulehnen, der nur irgendwie zu
bewiltigen wiére, denn abgelehnte Kund:innen kommen ihr zufolge nicht mehr zuriick. Neid-
hardt (2012: 194f.) bietet dafiir den Losungsansatz einer Vermittlertétigkeit. Sie vertritt die Per-
spektive, dass sich Ubersetzer:innen viel zu selten gegenseitig Auftriige vermitteln und die
Kund:innen damit in die Arme von Agenturen treiben. Selbst bei ungeeigneten Kund:innenan-
fragen plédiert Neidhardt dafiir, den Kund:innen nicht nur geeignete Kolleg:innen zu empfehlen.
Sie schligt stattdessen vor, den Auftrag selbst anzunehmen, auch wenn man nicht in der Lage
ist, diesen zu bewdltigen, und ihn in Folge selbst an passende Kolleg:innen zu vermitteln. Der
BDU (2015: 73) rit allerdings von dieser Praxis ab: Einzeliibersetzer:innen sollten dem BDU
zufolge keine Auftrage annehmen, die sie nicht selbst bearbeiten konnen, unabhingig von den

Griinden hierfiir. Der BDU (2015: 73) wamnt davor, dass Ubersetzer:innen dadurch einen

73



schlechten Ruf erlangen; zudem konnten Konsequenzen wie Regressforderungen, Schadener-
satzanspriiche und Konventionalstrafen drohen.

Neidhardt (2012: 194) spricht auch das Thema der Scheinselbsténdigkeit an und warnt
davor, sich iiber einen ldngeren Zeitraum nur auf eine:n Kund:in bzw. Auftraggeber:in zu ver-
lassen. Sie vergleicht die bequeme Versorgung mit Arbeit mit dem Leben von Angestellten,
macht aber darauf aufmerksam, dass sich Ubersetzer:innen dadurch erpressbar machen und es
fiir die Ubersetzer:innen existenzbedrohend wird, wenn diese Auftraggeber:innen wegfallen.
Laut BDU (2015: 17) miissen selbstindige Fachiibersetzer:innen damit rechnen, dass ihre Ar-
beitszeit deutlich liber die von angestellten Fachiibersetzerinnen hinausgeht. Der Berufsverband
nennt den statischen Wert von 53 Arbeitsstunden pro Woche, wozu auch Feiertage und Wo-
chenende zihlen. Gerade die Verfiigbarkeit zu diesen Zeiten kann allerdings laut BDU (2015:
18) zu einem Wettbewerbsvorteil fiihren und fiir Einsteiger:innen eine Chance sein, in diesem
Beruf FuB zu fassen. Jenner & Jenner (2010: 172) beschreiben hingegen, dass die meisten Uber-
setzer:innen grundsétzlich wissen, dass eine ausgewogene Work-Life-Balance wichtig ist, doch
die Aussicht auf zusitzliche Einnahmen oft dazu fiihrt, dass Ubersetzer:innen ihre Zeitpline so
dicht wie moglich fiillen. Das ist langfristig keine gute Idee: Jenner & Jenner (2010: 172) eror-
tern, dass man nicht rund um die Uhr von zu Hause aus arbeiten sollte, selbst wenn man es

theoretisch konnte.

3.4 Materialien

Eine Biiro- oder Arbeitszimmerausstattung, die Fachiibersetzer:innen nach eigenem Ermessen
benoétigen, wird im Kapitel 2.1.2 behandelt. Dieses Kapitel widmet sich der Ausstattung, welche
unmittelbar fiir die iibersetzerische Arbeit verwendet wird, wie etwa Worterbiicher, Enzyklo-
padien, Translation-Memory-Systeme und allgemeinen Materialien, die als Grundausstattung
zu Beginn der freiberuflichen Tatigkeit benotigt werden.

Laut BDU (2015: 29) sind die Kosten hierfiir davon abhingig, worauf Ubersetzer:innen
bei der Griindung bereits zuriickgreifen konnen. Gerade bei Arbeitsmaterialien wie Worterbii-
chern ist es laut BDU (2015: 29) wichtig, moglichst die neueste Auflage zu besitzen. Bei der
Einarbeitung in ein neues Fachgebiet empfiehlt der BDU (2015: 29) auch passende Sachbiicher.
Bei digitalen oder gedruckten Fachworterbiichern und allgemeinsprachlichen Worterbiichern
spielen auch persdnliche Vorlieben eine Rolle, also, ob Ubersetzer:innen lieber tippen oder blit-

tern. Braun (2018: 123-127) beschéftigt sich unabhidngig von den personlichen Vorlieben
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zudem mit sachlichen Vor- und Nachteilen von gedruckten und digitalen Fachworterbiichern.
Unter anderem fiihrt Braun (2018: 123ff.) aus, dass gedruckte Fachworterbiicher meist eine
hohe Qualitdt aufweisen und auch ohne Strom nutzbar sind, sie brauchen aber viel Platz und
sind meist schon bei der Erscheinung veraltet. Zu den digitalen Fachwdrterbiichern hélt Braun
(2018: 125ft.) fest, dass sie mobil sind und eine komfortable Suche auf Tastendruck bieten,
allerdings begeben sich die Benutzer:innen in die Abhingigkeit von Softwareanbieter:innen,
zudem konnen sie allgemein teurer ausfallen als das gedruckte Pendant, auch durch die zuneh-
mende Umstellung auf ein Abomodell. Der BDU (2015: 29) macht darauf aufmerksam, dass
die digitalen Exemplare des Ofteren preiswerter sind; zudem sind auch Aktualisierungen im
Preis enthalten. Risku (2016: 39ff.) macht im Zuge einer Beobachtung am Arbeitsplatz darauf
aufmerksam, dass der Umgang mit Print-Worterbiichern nicht mehr zeitgeméal zu sein scheint
— im Zuge der Beobachtungsperiode von fiinf Arbeitstagen griff die beobachtete Ubersetzerin
,kein einziges Mal ein Printprodukt als Recherchemittel an, obwohl diese zahlreich vorhanden
waren.

Des Weiteren weist der BDU (2015: 30) darauf hin, dass die fiir die Einarbeitung in ein
Thema wichtigen Nachschlagewerke, Fachzeitschriften und Enzyklopédien ebenfalls in Form
von Online-Versionen angeboten werden. Der BDU (2015: 30) nennt dabei auch Wikipedia als
eine ,,sehr interessante Quelle®, die gerade durch ihre Mehrsprachigkeit eine besondere Bedeu-
tung fiir Ubersetzer:innen hat, denn sie finden hier nicht nur Erklirungen von Fachbegriffen,
sondern auch ihre Ubersetzung. Trotzdem muss man laut BDU (2015: 30) vorsichtig sein, denn
auch Wikipedia enthilt Fehler. Ubersetzer:innen sollten laut BDU (2015: 30) auch die fremd-
sprachigen Versionen der Webseiten von deutschen Firmen nicht kritiklos zu Rate ziehen. Im
Allgemeinen gilt bei diesen Quellen, anders als bei einschldgigen Materialien und Worterbii-
chern, dass sie stets liberpriift werden miissen.

Laut BDU (2015: 32) zihlen bei Ubersetzer:innen auBerdem Terminologieverwaltungs-
systeme und Translation-Memory-Systeme zur Grundausstattung im Bereich Software. Trans-
lation-Memory-Systeme funktionieren wie eigene Ubersetzungsarchive, die die Arbeit mit sich
wiederholenden oder identischen Segmenten erleichtern sollen. Terminologieverwaltungssys-
teme dienen zum Erstellen und Nachschlagen spezifischer Terminologie, die projekt-, kunden-

oder fachgebietsspezifisch ist.
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3.5 Datensicherheit

UNIVERSITAS (2023: 24) nennt Informationen und Wissen als das wertvollste Kapital, das
Ubersetzer:innen haben, und das entsprechend geschiitzt werden muss. Dabei ist Datenverlust
ein reales Risiko. UNIVERSITAS (2023: 24) teilt im Leitfaden zum Berufseinstieg daher einige
Tipps, um einen moglichen Datenverlust zu vermeiden, etwa jeden Tag mindestens einmal ein
Backup auf einen externen Speicher zu machen oder wihrend des Arbeitstages Sicherungsko-
pien zu erstellen. Der Berufsverband spricht auch die Sicherung iiber eine Cloud an.

Zudem sollte UNIVERSITAS (2023: 24) zufolge auf beruflich benutzten Geriten keine
Unterhaltungssoftware installiert werden, schon alleine aus den Griinden der steuerlichen Ab-
setzbarkeit dieser Geréte, aber auch, um die Speicherkapazitit und das System moglichst stabil
zu halten. Dabei muss die Datensicherheit sowohl der fremden als auch der eigenen Daten ge-
wihrleistet werden. Laut UNIVERSITAS (2023: 24) ist es daher wichtig, regelméBige Updates

durchzufiihren und Passworter und Verschliisselungssysteme zu verwenden.

3.6 Zusammenfassung

Wihrend Gouadec noch 2007 die selbstédndige Téatigkeit, die in Teilzeit von tiberwiegend weib-
lichen Fachiibersetzerinnen ausgefiihrt wird, als Folge einer personlichen Wahl oder als eine
Option zur Work-Life-Balance verortet hat, wird die mediale Diskussion in Osterreich in jiings-
ter Zeit differenzierter gefiihrt. Der Osterreichische Verband der allgemein beeideten und ge-
richtlich zertifizierten Dolmetscher:innen (OVGD) duBerte sich in einer Stellungnahme zu einer
Studie, tiber die der ORF (2025) berichtete und der zufolge jede zweite selbstindige Frau in
Wien ihr Unternehmen in Teilzeit fiihrt. Laut ORF (2025) betonte der OVGD in seiner Stel-
lungnahme, dass Teilzeiterwerbstétigkeit kein Ausdruck mangelnder Ambitionen sei, sondern
,»eine notwendige Anpassung an die realen Bedingungen des Arbeitsbereiches* darstelle. Unter
anderem wird dabei die mangelnde Vereinbarkeit von Beruf und Familie kritisiert. Evdokimov
(2024: 200) geht dabei noch einen Schritt weiter und formuliert, dass durch die tendenziell
frauendominierte Branche und ihre Darstellung und Sichtbarkeitsinszenierung in Social-Media
die Gefahr wichst, dass sich ,,Geschlechterrollen und darin verborgene Machtasymmetrien ver-
festigen®. Aus der Auswertung der ELIS-Umfrage (ELIS 2026: 8f.) geht zwar hervor, dass die
Branche mit 78,9 % Einzelunternehmerinnen deutlich weiblich geprégt ist, allerdings kann da-

rin die hohe Teilzeitquote nicht bestitigt werden: 77 % der Einzelunternehmer:innen gaben an,
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ihre Selbstindigkeit in Vollzeit auszuiiben. Es handelt sich dabei um die gleiche Zahl wie im
Jahr 2025. Eine Verdnderung lésst sich laut ELIS (2026: 8) hingegen in der Tatigkeitsaufteilung
von Sprachdienstleister:innen beobachten, indem es mit 11 % (im Vergleich zum Vorjahr um
4 % mehr) Dolmetscher:innen gibt. Zugleich iiben weniger Sprachdienstleister:innen beide Té-
tigkeiten (Ubersetzen und Dolmetschen) parallel aus, und zwar nur noch 15 % statt 17 %. Die
neuesten Daten zeigen laut ELIS (2026: 18 und 39) zudem, dass nur knapp 53 % der selbstén-
digen Ubersetzer:innen genug verdient und 41 % in ihrer T#tigkeit eine wirtschaftlich nachhal-
tige Zukunft sehen.

In der Gegeniiberstellung fillt auf, dass ein mogliches Problem fiir die einen zugleich
einen Vorteil fiir die anderen darstellen kann (Wochenendarbeit, Zuschldge fiir Express- oder
Wochenendarbeiten). Uber die offentliche Kommunikation bzw. Offenlegung der Preise
herrscht in der Fachliteratur ebenfalls keine Einigkeit. Zudem wird einerseits von Durststrecken
und zusétzlichen Standbeinen gesprochen, anderseits wird die Branche als eine der stabilsten
und wachstumsstérksten dargestellt. Auch die Ratschlédge fiir den Umgang mit den Mitbewer-
ber:innen stehen teilweise im Widerspruch zueinander. Wihrend die einen (Jenner & Jenner
2010: 188) in den Mitbewerber:innen keine klassische Konkurrenz sehen und zum Teilen von
Informationen aufrufen, steht dazu als Gegenpol Neidhardt (2012: 45ff.), die mahnt, als Mal3-
nahme gegen das Abwerben durch Mitbewerber:innen besser nicht einmal den Namen der ei-
genen Auftraggeber:innen zu verraten.

Zur Vermittlung der eigenen Expertise fillt auf, dass Blogs haufig genannt werden, etwa
von Whitty (2014:182f.) und Jenner & Jenner (2010: 44-56). Das Thema erscheint heutzutage
jedoch moglicherweise nicht mehr im gleichen Ausmal zeitgeméB; zugleich ist die mogliche
Abwertung sich wiederholender (duplizierter) Inhalte zu beriicksichtigen. Alle drei Autorinnen
stellen aulerdem auch Social-Media Plattformen vor, aber aufgrund der Erscheinungsjahre ih-
rer Werke sind es zumeist andere als jene, die heute am meisten genutzt werden. Heutzutage
wiirde man moglichweise bei dem Gedanken an Social-Media eher an ein Posting auf Instagram

denken als an einen Blogartikel.
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4 Vergleich der Losungsansitze aus der Literatur mit den Losungsansat-

zen der Unternehmensberater:innen

4.1 Gemeinsamkeiten

Die Gemeinsamkeiten, die sich aus den Losungsansétzen der translations- und wirtschaftswis-
senschaftlichen Literatur sowie aus den Losungsansétzen der Unternehmensberater:innen erge-
ben haben, lassen sich in folgende Kategorien einteilen:

e Merkmale einer guten Geschéftsidee

e Alleinstellungsmerkmal

e Finanzplan

e Berechnung der produktiven Tage

e Telekommunikationsgesetz

e Zeit- und Selbstmanagement

e Nebenjob

e FElevator Pitch

e Testimonials und Referenzen

e Datensicherheit

Die Businessplan-Initiative i2b (2026: 21) beschiftigt sich mit den Merkmalen einer guten Ge-
schiftsidee. Das erste dieser Merkmale ist der Nutzen fiir die potenziellen Kund:innen, dies
stimmt auch mit dem Begriff Kund:innennutzen der wirtschaftswissenschaftlichen Literatur
nach dem Verstindnis von Homburg (2020: 150), Golms (2014: 21, 27) sowie Meffert et al.
(2018: 45) iiberein, wobei die letzteren den Begriff als Nutzenorientierung bezeichnen, bzw. als
Nutzen fiir die Beziehungspartner:innen ausfiihren. i2b gibt den DenkanstoB3, sich als Griin-
der:innen zu iiberlegen, was am Markt fehlt, welche Liicken es gibt, und ob Griinder:innen ihren
potenziellen Kund:innen moglicherweise durch die Dienstleistung Zeit oder Geld sparen, und
dies dementsprechend auch zu bewerben. Das wurde dementsprechend im Unternehmensgriin-
dungsprogramm thematisiert. Die Teilnehmer:innen wurden (auch im Workshop zu Marketing)
aufgefordert, sich aus dieser Perspektive mit der eigenen Idee und dem Griindungsvorhaben zu
beschiftigen. Der BDU (2015: 63f.) skizziert zudem gar eine ,,Personas“-ihnliche Darstellung

von Kund:innen, wie sie auch im Businessplan von i2b (2026: 49) zu finden ist.
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Des Weiteren betont i2b (2026: 21) das Alleinstellungsmerkmal und seine Wichtigkeit.
Laut i2b (2026: 21) ist es ratsam, sich gerade am Anfang auf wenige Dienstleistungen zu be-
schrianken, um ein klar formuliertes Angebot bieten zu konnen. Auch laut Homburg (2020: 326)
und Golms (2014: 23) ist weniger mehr; es ist ihnen zufolge wichtig, sich auf einen gefragten
Arbeitsschwerpunkt zu spezialisieren, um dementsprechende Referenzen in diesem Gebiet vor-
weisen zu kdnnen. Dadurch verringert sich ihnen zufolge auch die Konkurrenz.

Auch das Thema Finanzplan wird nicht nur von den Unternehmensberater:innen thema-
tisiert. Jenner & Jenner (2010: 173) beschiftigen sich mit einem finanziellen Polster, das man
im Vorhinein anlegt, als Teil des Finanzplans. Diese Vorstellung deckt sich mit den obigen Be-
schreibungen des i2b und der Unternehmensberater:innen, die im Rahmen der Aufnahme ins
Unternehmensgriindungsprogramm den Finanzplan sowie das Budget und die Ausgaben konk-
ret abfragen. Jenner & Jenner (2010: 173) nennen auBBerdem Tatigkeiten, die neben der reinen
Ubersetzungsarbeit bewiltigt werden miissen, wie Marketing, Buchhaltung, Entwicklung und
Akquise. Dies alles gehort zum Alltag von Ubersetzer:innen und sollte daher bereits in den
eigenen Preis einkalkuliert werden — so, wie es von Unternehmensberater:innen gefordert und
in Gesprichen behandelt wird. Der Aufruf zu guter Preiskalkulation und -berechnung laut BDU
(2015: 91) ist beinahe identisch mit den Inhalten der Kalkulation von produktiven Tagen, die
im Marketing-Workshop des UGP vermittelt wurden. Weiters wurde im Workshop betont, dass
man sicherheitshalber eine Woche Krankheit und eventuelle Weiterbildung miteinberechnen
sollte. Auch der BDU (2015: 91) greift diesen Aspekt auf und teilt die berechneten Arbeitstage
anhand der 80:20-Regel auf (80 % gewinnbringende Tatigkeiten und 20 % Verwaltungstitig-
keiten).

Das Thema Telekommunikationsgesetz und das Verbot der Kaltakquise, der Akquise
per Telefon oder durch E-Mail-Werbung ohne vorherige ausdriickliche Einwilligung der Emp-
fanger:innen wird sowohl von den Unternehmensberater:innen laut i2b (2026: 60) und in den
Workshops, als auch in der Literatur laut Golms (2014: 86) sowie BDU (2015: 65, 68) bespro-
chen. Es lasst sich beobachten, dass alle Seiten dieses Thema sehr ernst nehmen.

Zeit- und Selbstmanagement wird sowohl im UGP als auch in der translationswissen-
schaftlichen Literatur thematisiert, teils werden hierfiir dhnliche Strategien und Modelle ver-
wendet. Das Unternehmensgriindungsprogramm bietet dazu einen ganztigigen Workshop,
Mair (2025: 9) verfasste einen Fachartikel {iber die Planung der Arbeitszeit und hielt dariiber
auch einen Vortrag bei UNIVERSITAS. In der translationswissenschaftlichen Literatur werden
das Problem und die mogliche Hiirde der selbstindigen Zeitplanung auBBerdem auch bei Jenner

& Jenner (2010: 168), sowie in den Ansiitzen von BDU (2015: 57) zu Zeitfressern, Zeitplanung
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und Zeittagebuch behandelt. Alternativen zur Vollzeitselbstidndigkeit werden ebenfalls behan-
delt. UNIVERSITAS (2023: 4) empfiehlt fiir den Anfang einen Teilzeitjob. Unternehmensbe-
rater:innen empfehlen das im Gespréich ebenfalls, und auch in den Workshops wird vermittelt,
dass ein Nebenjob zu keinem Zeitpunkt ein ,,Versagen® ist, da die Selbstdndigkeit ihnen zufolge
stufenweise aufgebaut werden kann.

Das Thema ,,Elevator Pitch* wird entgegen den Erwartungen nicht nur in der wirt-
schaftswissenschaftlichen Literatur und von den Unternehmensberater:innen behandelt. Unter-
nehmensberater:innen empfehlen, einen Elevator Pitch fiir sich zu formulieren, ihn zu iiben und
zu verinnerlichen. Zudem wird er in den Vorstellungsrunden am Anfang der Workshops regel-
miBig verwendet. Die Literatur beschéftigt sich hiermit folgendermaflen: Golms (2014: 141)
nennt den Elevator Pitch, Essrich (2017: 48ff.) fiihrt das Thema weiter aus, gibt konkrete Bei-
spiele zur Selbstprisentation und erklirt dazu, wie Ubersetzer:innen sich selbst und ihre Ar-
beitssprachen sowie Spezialisierungen am besten prisentieren. Essrich (2017: 50) rit sogar
dazu, mehrere Versionen des Elevator Pitch parat zu haben, etwa wenn Fachiibersetzer:innen
auch gelegentlich Literatur iibersetzen. Whitty (2014: 188f.) beschreibt den Elevator Pitch (bzw.
Elevator Speech, wie sie es nennt) als eine wichtige MaBBnahme des sozialen Kontakts. Beim
ersten Kontakt auf einem Networking-Treffen geht es Whitty (2014: 188) zufolge nicht darum,
die eigenen Leistungen zu verkaufen, sondern um das gegenseitige Kennenlernen, und darum,
eine Verbindung aufzubauen. Dabei hat man laut Whitty (2014: 189) generell nur eine Chance
fiir den ersten Eindruck, und Ubersetzer:innen sollten daher einen 30-Sekunden Elevator Spe-
ech vorbereiten. Das deckt sich mit den Inhalten, die von den Unternchmensberater:innen im
Unternehmensgriindungsprogramm behandelt werden.

Bei den Themen Testimonials und Referenzen sowie Datensicherheit ergeben sich eben-
falls Ubereinstimmungen. Neidhardt (2012: 45ff.) und Whitty (2014: 106; 191-198) betrachten
Testimonials und Referenzen (etwa auf der Webseite) als wichtig, sie nehmen ihnen zufolge
den potenziellen Kund:innen Angst. Zu einer dhnlichen Einschédtzung gelangen auch die Unter-
nehmensberater:innen. Diese empfehlen auch, sich im Programm untereinander zu vernetzen.
Datensicherheit wird in den Workshops des UGP grof3 thematisiert und es wurden hierfiir un-
terstiitzende Werkzeuge und Mafinahmen vorgestellt. Auch UNIVERSITAS (2023: 24) betont

die Wichtigkeit von Verschliisselungssystemen und Passwortern fiir die Datensicherheit.
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4.2 Unterschiede

Die Unterschiede zwischen den Losungsansétzen der translations- und wirtschaftswissenschaft-
lichen Literatur und den Losungsansdtzen der Unternehmensberater:innen lassen sich in fol-
gende Kategorien einteilen:

o Webseite

e Preisgestaltung und offentliche Preisangaben

e Durststrecken* und Schwierigkeiten bei der Akquise

e Kund:innenpflege und Umgang mit dem Verlust von Kund:innen

e Nennung aktueller Auftraggeber:innen

Die Standpunkte der Unternehmensberater:innen {iber die Webseite als Mittel der Akquise un-
terscheiden sich von jenen in der translationswissenschaftlichen bzw. {ibersetzungsspezifischen
Fachliteratur. Wihrend Jenner & Jenner (2010: 92) der Ansicht sind, dass das Fehlen einer pro-
fessionellen Webseite zu geringeren Umsétzen aus der fachiibersetzerischen Téatigkeit fiihrt,
waren sich die Unternehmensberater:innen einig, dass die Webseite lediglich ein Nice-to-have
ist: Sie verstanden die eigene unternehmerische Webseite vielmehr als eine Art elektronische
Visitenkarte, mit der sich potenzielle Kund:innen im Falle einer direkten Empfehlung tiber die
Fachiibersetzer:innen und ihre Tétigkeiten informieren kdnnen. So kann Whitty (2014: 117)
zwar recht gegeben werden, dass die Webseite auch die Titigkeit als Ubersetzer:in einigerma-
Ben offiziell nachweist, laut den Unternehmensberater:innen ist {iber die Webseite alleine aber
nur selten eine Anfrage von auBBerhalb des eigenen Netzwerks zu erwarten.

Ein Unternehmen soll den Unternehmensberater:innen zufolge dennoch im Internet ver-
treten sein, und nicht auf einen Onlineauftritt verzichten. Die Webseite sollte laut i2b (2026: 61)
beim Start des Unternchmens bereits online sein, laut den Unternehmensberater:innen ist es
jedoch wichtig, dass dies nicht bereits vor dem Beginn der offiziellen Selbstindigkeit passiert,
also noch bevor die Berechtigungen (etwa Gewerbeschein) vorliegen. Griinder:innen sollen zu-
dem laut i2b (2026: 61) damit rechnen, dass potenzielle Kund:innen schon vor dem ersten Zu-
sammentreffen im Internet nach ihnen suchen. Eine Webseite funktioniert demnach wie eine
Online-Visitenkarte.

Unterschiede lassen sich auch im Umgang mit der Preisgestaltung feststellen. Sie wird
von i2b (2026: 59) als das Dilemma der Jungunternehmer:innen bezeichnet: Ist man anfangs zu

teuer, muss man die Kund:innen womdglich ldnger von der eigenen Qualitét iberzeugen, daher
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wird auch mehr Zeit flir die Akquise benotigt. Ist man anfangs jedoch zu giinstig, wird eine
geringe Qualitét signalisiert. Allerdings lassen sich mit giinstigeren Preisen schneller erste
Kund:innen gewinnen — diesen Standpunkt bestitigen auch die Unternehmensberater:innen. In
der Folge muss man laut i2b (2026: 59) jedoch wiederum Preiserhdhungen durchsetzen kdnnen.
Unternehmensberater:innen begriilen es aulerdem als kund:innenfreundlich, wenn Preise auf
der Webseite verdffentlicht werden. Hingegen rit der BDU (2015: 74) dazu, bei der Kommu-
nikation der Preise etwa keine allgemeinen Zeilenpreise am Telefon zu nennen, sondern lieber
eine Preisspanne. Neidhardt (2012: 44f.) findet es vertretbar, zumindest den Honorarspiegel des
Berufsverbandes auf der Webseite zu verdffentlichen. Die Preise scheinen nie ganz klar defi-
niert zu sein, sie hdngen meistens von unterschiedlichsten Faktoren ab. Die Berufsverbénde
(ADU Nord 2015: 160; UNIVERSITAS 2023: 5) sprechen sich jedoch ausdriicklich gegen zu
niedrige Preise (,,Dumpingpreise*) aus.

Dabei werden Themen wie eine mogliche Durststrecke und ein schwieriges erstes Jahr,
wie diese von Berufsverbianden kommuniziert werden (etwa bei UNIVERSITAS 2023: 4; ADU
Nord 2015: 157f.; BDU 2015: 39), weder in der wirtschaftswissenschaftlichen Fachliteratur
noch in Gespriachen oder Unterlagen der Unternehmensberater:innen in dieser Form behandelt.
In Gesprichen mit Unternehmensberater:innen werden mogliche Durststrecken und Schwierig-
keiten bei der Akquise auf einen Mangel an Kontakten und Netzwerken sowie Schwierigkeiten
im Marketing zuriickgefiihrt. Die Akquise soll den Unternehmensberater:innen zufolge am bes-
ten bereits wihrend des Unternehmensgriindungsprogramms stattfinden, mit dem Ausblick auf
das Griindungsdatum — dann sollte im Idealfall auch die Webseite online gehen und das Ge-
schift sollte laufen. Hier scheint mir die Zugangsweise der translationswissenschaftlichen
Fachliteratur doch praxisnaher, was das Berufsfeld und den Ubersetzer:innenberuf angeht;
diese Inhalte entsprechen auch meiner eigenen Erfahrung. Die Unternehmensberater:innen ver-
orten mdgliche Problemstellungen und Herausforderungen bei der Vermarktung eher im eige-
nen Tun oder Nicht-Tun, wéhrend die Leitfiden der Berufsverbidnde diese Situationen naturge-
méf sehr branchenspezifisch angehen und beinahe schon vorhersagen. Auf der anderen Seite
wirken die Leitfaden der Berufsverbinde, wie der BDU (2015: 145f.), an manchen Stellen allzu
iibervorsichtlich: Sie arbeiten mit langen Listen der persdnlichen Voraussetzungen, die Uber-
setzer:innen ,,stets erfiillen* sollen, wenn sie selbstindig titig sein wollen, sie sollen etwa Be-
lastbarkeit und Stressresistenz fiir 12 bis 14 Arbeitsstunden tiglich, Bereitschaft zum voriiber-
gehenden Verzicht auf Erholungsurlaub, Risikobereitschaft, Gesundheit und Organisationsta-

lent aufbringen, um nur einige zu erwéhnen.
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Golms (2014: 77f.) und der BDU (2015: 60) gehen auBerdem davon aus, dass die Ak-
quise und die Marketingstrategie dem eigenen Personlichkeits- und Tétigkeitsprofil entspre-
chen sollen. Golms befasst sich dabei mit den in Kapitel 2.2.3 definierten vier Personlichkeits-
typen (kommunikativ, schiichtern, pragmatisch sowie Networker:innen), wihrend BDU zu ei-
ner genaueren Selbstbeobachtung und zur Einholung von Einschitzungen von Freunden und
Familie rét. Dabei sollten Fachiibersetzer:innen zunéchst ihre Kompetenzen, personlichen Res-
sourcen sowie die soziale Komponente ihrer Tatigkeit reflektieren. Dieses Thema wird so im
Unternehmensgriindungsprogramm nicht angesprochen, die Unternehmensberater:innen unter-
teilen (zumindest weder in den Workshops noch in Gesprachen) nach Personlichkeitstypen bei
Netzwerken.

Die Thema Kund:innenpflege und Umgangs mit dem Verlust von Kund:innen scheint
auch branchenspezifisch zu sein — es wird nur in der Literatur (sowohl der wirtschafts- als auch
der translationswissenschaftlichen Literatur) besprochen, die Griindungs- und Businessplan-
leitfiden sowie die Unternehmensberater:innen konzentrieren sich nur auf die Kund:innenak-
quise, nicht den -verlust und Reklamationen. Der BDU (2015: 71f)) sowie Jenner & Jenner
(2010: 75) sind sich allerdings einig, wenn sie zum achtsamen Umgang mit Kritikpunkten und
eventuellen Reklamationen raten, und plidieren dafiir, in diesen Situationen als Ubersetzer:in
nicht sofort defensiv zu werden oder in Verteidigung zu gehen, sondern stattdessen den
Kund:innen aufmerksam zuzuhoren und die Problempunkte im Fall von berechtigter Kritik zu
beseitigen. Laut BDU (2015: 72) ist es wichtig, sich in diesem Fall kooperativ zu zeigen, denn
damit werden den Kund:innen auch fachliche und menschliche Qualititen vermittelt. Aller-
dings sollen sich Ubersetzer:innen mit Pauschalreklamationen wie ,,Das war eine schlechte
Ubersetzung* zu keinem Preisabschlag zwingen lassen, denn Ubersetzer:innen haben laut BDU
(2015: 72) zuvor das Recht auf Nachbesserung. Reaktionen auf bzw. der Umgang mit Rekla-
mationen und Beschwerden wurde im UGP weder thematisiert noch getibt.

Gegensitzliche Positionen finden sich nicht zuletzt auch innerhalb der translationswis-
senschaftlichen Literatur. Zudem besteht keine Ubereinstimmung mit den Standpunkten der
Unternehmensberater:innen hinsichtlich der Nennung aktueller Auftraggeber:innen. Neidhardt
(2012: 451f.) rdt von der Nennung der Namen aktueller Kund:innen ab, damit nicht ausgerech-
net diese abgeworben werden. Eine Gegenposition dazu vertreten Jenner & Jenner (2010: 188),
die Gespréche iiber genau diese Themen fordern, denn sie sind der Ansicht, dass das Teilen von
Informationen allen zugutekommt. Dieses Thema wurde im Unternehmensgriindungspro-
gramm, abseits von Verschwiegenheitsklauseln, nicht branchenspezifisch behandelt, da an die-

sem Programm keine weiteren Ubersetzer:innen teilnahmen, allerdings war es auch bei den
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anderen, zahlreicher vertretenen Branchen nicht zu beobachten, da unter den Teilnehmer:innen

allgemein eher Zusammenarbeit als Konkurrenzdenken vorherrschte.
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S Qualitative Datenerhebung

Im folgenden Kapitel wird die qualitative Datenerhebung im Rahmen dieser Masterarbeit be-
schrieben und die angewandten methodischen Zugénge erldutert. Aufbauend auf den in den
vorangegangenen Kapiteln diskutierten theoretischen Grundlagen werden die Datenerhebung
im Unternehmensgriindungsprogramm sowie die Durchfiihrung der Expert:inneninterviews mit
freiberuflichen Fachiibersetzer:innen dargestellt. Dariiber hinaus werden Forschungsfragen und
Arbeitshypothesen, die sich durch die gesamte Arbeit ziehen, noch einmal gebiindelt aufgegrif-

fen.

5.1 Beschreibung der Methoden

In dieser Masterarbeit werden Zusammenhénge untersucht, die zwischen der Unternehmens-
griindung und -fiihrung aus der Sicht der translationswissenschaftlichen Fachliteratur und den
inhaltlichen Schwerpunkten des Unternehmensgriindungsprogramms bestehen. Hierfiir wird
die relevante translationswissenschaftliche Fachliteratur untersucht, besonders die Inhalte, die
in The Entrepreneurial Linguist von Jenner & Jenner (2010) sowie in den Leitfdden fiir ange-
hende Ubersetzer:innen der jeweiligen Berufsverbinde vermittelt werden. Um die Datenerhe-
bung zum Unternehmensgriindungsprogramm zu ermdglichen, wird das Programm besucht und
absolviert. Im Rahmen dieser qualitativen Einzelfallstudie werden die Daten mithilfe der Ta-
gebuchmethode als Erhebungsmethode dokumentiert, wobei die Zeitspannen und Beobachtun-
gen systematisch nach Briisemeister (2008) aufgezeichnet und ausgewertet werden.

Dariiber hinaus werden in Form von qualitativen Interviews drei anonymisierte Fach-
iibersetzer:innen nach ihren Erfahrungen mit der eigenen Unternehmensgriindung und -fithrung
befragt. Die Forschung wird empirisch qualitativ gefiihrt, die Befragung der Fachiibersetzer:in-
nen, die ihr eigenes Einzelunternehmen gegriindet haben, wird in Form von semistrukturierten
Interviews nach Bogner et al. (2014) erfolgen. Die einzelnen Fragen- bzw. Themenbereiche der
Interviews werden im Vorhinein ausgearbeitet, es wird jedoch ein Freiraum fiir die Berichte
der Expert:innen geboten, damit diese ihre jeweiligen (mdglicherweise unterschiedlichen)
Schwerpunkte ausdriicken konnen. Im Rahmen dieser qualitativen Interviews wird insbeson-
dere untersucht, ob Fachiibersetzer:innen im Zuge der Unternehmensgriindung Unterstiitzung
oder Informationen gesucht haben, woher sie diese bezogen haben und welche Auswirkungen

dies auf ihr fachliches Handeln bzw. ihre Prasenz hatte. Weiters werden die Herausforderungen
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unter die Lupe genommen, mit denen die Griinder:innen im Bereich des Fachiibersetzens zu
kdmpfen haben. Im Rahmen der Interviews wird in der Masterarbeit untersucht, wie die inter-
viewten Griinder:innen mit Faktoren wie finanzieller Instabilitdt, Work-Life-Balance, mogli-
chen vorliegenden Schwierigkeiten beim Markteintritt sowie eigener Arbeitszufriedenheit um-
gehen und welche moglichen Eigenmechanismen sie hierfiir anwenden. Um die Sicht auf die
aktuelle Berufspraxis im Bereich des Fachiibersetzens weiter zu vertiefen, ist es erforderlich,
die Strategien der freiberuflichen Fachiibersetzer:innen zu erforschen, um herausfinden zu kon-
nen, wie sich die jeweiligen Fachiibersetzer:innen in ihrer beruflichen Praxis von der Konkur-
renz zu differenzieren pflegen. Unter anderem wird auf Strategien wie Spezialisierung in einem
oder mehreren Fachgebieten, Marketingstrategien zur verbesserten Sichtbarkeit, Preisgestal-
tung und Zertifizierung (etwa nach ISO 17100 und ISO 9000) sowie Mitgliedschaften in Be-
rufsverbdnden ein besonderes Augenmerk gelegt.

Die Interviews werden anschlieend nach Dresing & Pehl (2018) transkribiert. Die Da-
ten werden in der Masterarbeit im Kapitel 6 (Ergebnisse) interpretiert und analysiert. Die Tran-
skripte der anonymisierten Interviews finden sich im Anhang. Die qualitative Auswertung die-
ser Daten erfolgt nach dem Werk Qualitative Inhaltsanalyse. Grundlagen und Techniken von

Mayring (2010).

5.2 Forschungsfragen und Arbeitshypothesen

Die vorliegende Masterarbeit beschéftigt sich mit drei Forschungsfragen, die bereits in der Ein-
leitung als FF(1), FF(2) und FF(3) vorgestellt wurden. Im Rahmen der empirisch qualitativen

Untersuchung werden sie aufgegriffen und im Folgenden noch einmal gebiindelt dargestellt:

e FF(1): Inwieweit iiberschneiden sich die Inhalte der translationswissenschaftlichen Li-
teratur zur Unternehmensgriindung und -fiihrung mit besonderen Augenmerk auf Jenner
& Jenner (2010) mit den Schwerpunkten, die das Unternehmensgriindungsprogramm
zur Griindung und Fiihrung vermittelt?

e FF(2): Mit welchen Herausforderungen haben Griinder:innen im Bereich des Fachiiber-
setzens zu kdmpfen und wie gehen sie mit diesen Faktoren um?

e FF(3): Welche Strategien wenden freiberufliche Fachiibersetzer:innen an, um sich von

den Mitbewerber:innen zu differenzieren?
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Folgende Arbeitshypothesen (AH) werden als angenommenes Ergebnis der empirischen Un-
tersuchung betrachtet und somit als angenommene Antwort auf die obenstehenden Forschungs-

fragen aufgefasst:

e AH(1): Es wird angenommen, dass sich die Schwerpunkte der translationswissenschaft-
lichen Literatur zur Unternehmensgriindung und -fiihrung im Bereich des Fachiiberset-
zens inhaltlich mit den Schwerpunkten des Unternehmensgriindungsprogramms iiber-
schneiden.

e AH(2): Es wird angenommen, dass es verschiedene Zugénge zu Faktoren wie etwa fi-
nanzielle Instabilitit bzw. unregelmiBigem Einkommen, Work-Life-Balance, Schwie-
rigkeiten beim Markteintritt sowie Arbeitszufriedenheit gibt und dass jede:r Griinder:in
hierfiir eigene Umgangsmechanismen oder Losungsstrategien entwickelt hat.

e AH(3): Es wird angenommen, dass bei der Differenzierung von der Konkurrenz fol-
gende Aspekte eine Rolle spielen konnen: Spezialisierung in einem oder mehreren
Fachgebieten, Marketingstrategien zu verbesserter Sichtbarkeit, Preisgestaltung und
Zertifizierungen (z. B. nach ISO 17100 und ISO 9000) sowie Mitgliedschaften in Be-

rufsverbéanden.

5.3 Interviewleitfiden fiir semistrukturierte Interviews

Die Expert:inneninterviews werden in Form von semistrukturierten Interviews nach Bogner et
al. (2014) gefiihrt. Es werden drei selbstindige Fachiibersetzer:innen befragt. Fiir diese Inter-
views werden Themenbereiche ausgearbeitet, die einerseits zwar mit den Forschungsfragen
dieser Masterarbeit zusammenhéngen, anderseits vielmehr aus den Erkenntnissen der Fachli-
teratur herausgehen. Die Anfangsphase sowie der Einstieg ins Gesprich erfolgt ebenfalls nach
Bogner et al. (2014: 591f.), die Gliederung gestaltet sich wie folgt: Einleitungs- bzw. Vorstel-
lungsphase inklusive der Bitte um Erlaubnis zur Tonbandaufzeichnung, Anonymitétszusiche-
rung, einer Einstiegsfrage sowie offenen Fragen zu sechs Themenbereichen (Sondierungsfra-
gen nach Bogner et al. 2014: 66), die in der Masterarbeit anhand der Fachliteratur diskutiert
wurden. AnschlieBend werden die Grunddaten der Interviewten (Gender, Altersgruppe, Aus-
bildung, Sprachkombination / Arbeitssprachen) erfasst.

Die Gespriache werden iiber die Plattform Google Meet im Rahmen der kostenpflichti-

gen Version gefiihrt. AnschlieBend werden sie nach dem semantisch-inhaltlichen
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Transkriptionssystem laut Dresing & Pehl (2018) transkribiert und nach Mayring (2010) mit-
hilfe des Auswertungstools MAXQDA ausgewertet.
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6 Ergebnisse

In diesem Kapitel werden die Ergebnisse ausgewertet und analysiert, die einerseits aus dem
Forschungstagebuch stammen und andererseits aus den semistrukturierten Expert:inneninter-
views erhoben wurden. AnschlieBend werden die Ergebnisse mit den Forschungsfragen und

Arbeitshypothesen gegeniibergestellt und verglichen.

6.1 Analyse der Tagebucheintrige im UGP

Die Auswertung des im Rahmen dieser Masterarbeit gefiihrten Forschungstagebuchs erfolgt
auf Grundlage eines qualitativ fallrekonstruktiven Vorgehens nach Briisemeister (2008: 48).
Die Auswertung erfolgte in mehreren Schritten: Zunichst wurden die Tagebucheintrige offen
kodiert. Die dabei entwickelten Kodes orientierten sich an sogenannten natiirlichen Kategorien
nach Briisemeister (2008: 158), die direkt aus den Formulierungen in den Tagebucheintrigen
hervorgingen. In weiterer Folge wurden diese zu iibergeordneten Kategorien verdichtet und
schlieBlich im Sinne einer Prozess- bzw. Sequenzanalyse nach Briisemeister (2008: 42f.) mit-
einander in Beziehung gesetzt. Das Forschungstagebuch wird dabei als dokumentarisches Da-
tenmaterial einer Einzelfallstudie verstanden, das eine Rekonstruktion von Deutungs- und
Handlungsmustern im Kontext des Unternehmensgriindungsprogramms (UGP) ermdoglicht, an
dem die Verfasserin als vollstdndige Teilnehmerin nach Briisemeister (2008: 72) teilgenommen
hat. Die Analyse folgt dabei der Logik von Bedingungen, Strategien und Konsequenzen, um
strukturelle Muster des Griindungsverlaufs herauszuarbeiten.

Es wurden folgende Kodes als natiirliche Kategorien des offenen Kodierens ausgearbeitet:

1) Zugang und Aufnahme (Eigeninitiative, mehrstufiger Prozess, Bewertung)

2) Formalisierung (Dokumente, Businessplan, Struktur)

3) Beratung und Interaktion (Empfehlungen, unterschiedliche Unternehmensberater:innen)

4) Eigenverantwortung und Handlung (zunehmende Selbsténdigkeit)

5) Umsetzung der Griindung

Die Auswertung zeigt, dass sich der Griindungsprozess als Zusammenspiel von Bedingungen,
Strategien und Konsequenzen zusammenfassen ldsst. Die Zusammenhénge zwischen den ge-
gebenen Bedingungen, den entwickelten Strategien und den daraus resultierenden Konsequen-

zen sind in Abbildung 4 dargestellt.
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Bedingungen

Strategien

Konsequenzen

Keine aktive Information
durch das AMS; institutio-
nelle Anforderungen und
Ablauf

Eigeninitiative, Erkldrung
des Vorhabens, Einrei-
chung der Dokumente

Bewertung, Priifungs-
schritte, Zugang zum Pro-
gramm ermdglicht

Kombination von Doku-
menten und Gespriachen

Vorhaben prisentieren,
Dokumente ausarbeiten

Aufnahmeempfehlung

Standardisierte Anforderun-
gen wie Businessplan und
Finanzkalkulation

Pline ausarbeiten

Bewertung der Realisier-
barkeit

Generalisierte Griindungs-
modelle, keine branchenspe-
zifischen Besonderheiten

Anforderungen umsetzen
und erfiillen

Vergleichbarkeit, Eintritt
ins UGP

Biirokratische Anforderun-
gen und administrative Pro-
zesse

Termine selbstindig orga-
nisieren

Fortschritt, abgeschlossene
Vorbereitung, Umsetzung
der Griindung

Technologische Entwicklun-
gen und Marktdruck, etwa
durch Digitalisierung und

Strategie anpassen, abwa-
gen, organisieren, bran-
chenspezifische Angebote

Wissensgewinn

KI

Abbildung 4: Sequenzanalyse nach Briisemeister (2008: 42f.), Bedingungen, Strategien und
Konsequenzen

Auf Grundlage der identifizierten Kategorien lisst sich der Griindungsprozess als mehrstufiger
Verlauf rekonstruieren. Die Zugangsphase ist durch Eigeninitiative geprdgt und umfasst die
aktive Informationsbeschaffung sowie erste Selektionsmechanismen. In der anschlieBenden
Klarungsphase erfolgt eine strukturierte Priifung der Aufnahmevoraussetzungen, die sowohl
auf formalen Kriterien als auch auf personlicher Einschitzung basiert. Mit der Aufnahme in das
Programm beginnt die Vorbereitungsphase, in der die Ausarbeitung des Griindungsvorhabens
im Zentrum steht. Diese Phase ist durch eine hohe Dichte an formalen Anforderungen gekenn-
zeichnet.

In der Umsetzungsphase verschiebt sich der Fokus auf die konkrete Realisierung der
Griindung. Die Verantwortung liegt zunehmend bei der teilnehmenden Person, wihrend sich
die Bedeutung der institutionellen Begleitung verringert. Die anschlieBende Phase der Nachbe-
treuung ist durch eine stirkere Orientierung an praktischen und strategischen Fragestellungen
gekennzeichnet und wird durch externe Unterstiitzungsangebote ergénzt. Zudem wird die Be-
deutung externer Unterstiitzungsstrukturen, besonders branchenspezifischer Mentoring Ange-

bote (Maria-Verber-Programm) sichtbar. Diese iibernehmen Funktionen, die im Rahmen des

90



allgemeinen Griindungsprogramms nur begrenzt abgedeckt werden konnen. Daraus ergibt sich
eine zweigleisige Unterstlitzungsstruktur. Der Griindungsprozess erweist sich damit nicht als
ein linearer Ablauf, sondern als komplexer, durch Prozesse strukturierter Verlauf, in dem sich

institutionelle Vorgaben und individuelles Handeln aufeinander beziehen.

6.2 Analyse der Transkripte der Interviews

Im Sinne der Festlegung des Materials nach Mayring (2010: 52f.) wurden semistrukturierte
leitfadengestiitzte Interviews mit drei Personen durchgefiihrt, die als selbstindige Fachiiberset-
zer:innen tdtig sind. Diese Personen wurden von mir zum Zweck der Interviews angesprochen;
alle drei waren mir im Vorfeld aus dem beruflichen Kontext bekannt. Die Personen wurden je
nach Reihenfolge der Gespriche als Person A, B oder C bezeichnet, wobei die Buchstabenbe-
zeichnung (A, B, C) zugleich auch ihre Kennzeichnung in den Interviews darstellt. Die Inter-
views wurden von der Autorin dieser Masterarbeit (Interviewerin) durchgefiihrt, die laut
Dresing & Pehl (2018: 22) mit dem Buchstaben I gekennzeichnet wird. Die Einzelinterviews
wurden per Google Meet im Video- und Audio-Format digital aufgezeichnet. Von diesen wur-
den Transkripte mit nummerierten Zeilen nach dem semantisch-inhaltlichen Transkriptionssys-
tem laut Dresing & Pehl (2018) erstellt, die im Anhang vorzufinden sind. AnschlieSend wurde
das gewonnene Datenmaterial in Anlehnung an Mayring (2010) mithilfe des Auswertungstools
MAXQDA ausgewertet.

Da die Themenbereiche des Interviewleitfadens bereits vorab aus der Fachliteratur und
aus den Forschungsfragen abgeleitet wurden, eignete sich insbesondere die inhaltlich struktu-
rierende Inhaltsanalyse. Mayring (2010: 98) beschreibt diese Technik als Verfahren, mit dem
,bestimmte Themen, Inhalte, Aspekte* aus dem Material herausgefiltert und zusammengefasst
werden. Wiederkehrende oder markierte Aussagen wurden als induktive Kategorien nach Ma-
yring (2010: 83) ergédnzt. Es wurde darauf geachtet, die Aussagen nicht isoliert, sondern im
jeweiligen Interviewkontext zu interpretieren. Das Vorgehen ist damit kombiniert deduktiv-in-

duktiv.

Deduktive Hauptkategorien und Kodiereinheiten bilden somit:

K1 Organisation und Materialien (Griindungskosten, Ausstattung, Betriebssysteme, CAT-Tools,
OCR, Arbeitstag, Zeitmanagement, To-do-Listen)

K2 Marketing, Kundenakquise und Kontaktpflege (Akquisewege, Stammkundinnen,
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Empfehlungen, Sichtbarkeit, Webseite, Social Media, Plattformen, Umgang mit
Kund:innenverlust)

K3 Spezialisierung und Qualititssicherung (Normzertifizierung, Spezialisierung, Fachgebiete,
fachfremde Anfragen, Qualitdtssicherung, Reklamationen)

K4 Berufsverbidnde und Weiterbildung (Unternehmerische Fortbildungen, Herkunft
unternehmerischen Wissens, Berufsverbinde)

K35 Preisgestaltung und wirtschaftliche Stabilitét (Direktkundinnen und Agenturen,
Reklamationen, Verdienst, wirtschaftliche Zukuntft,
EinkommensregelmaBigkeit, finanzielle Instabilitdt)

K6 Work-Life-Balance (Teilzeit/Vollzeit, Arbeit am Abend oder Wochenende, Grenzen,

Erholung, Vereinbarkeit mit Familie und Privatleben)

Induktive Hauptkategorien und Kodiereinheiten bilden:
I1 Weiterempfehlung und Netzwerk als Hauptakquise
12 KI, Post-Editing und Preisdruck

I3 Fachliche Selbstbegrenzung

14 Preisgrenzen und Zuschlige

I5 Mehrere Standbeine und Absicherung

16 Selbstmanagement als unternehmerische Kernkompetenz

Zudem wurden bei Person A nur ihre relevanten translationswissenschaftlichen Abschliisse ge-
nannt und die anderen (nicht sprach- oder zur jetzigen Tétigkeit fachbezogenen Abschliisse) auf
Wunsch anonymisiert. Personen- und Firmennamen wurden ebenfalls anonymisiert. Zudem
wird der Berufsverband UNIVERSITAS in den Transkripten anders als in der Bibliografie klein
geschrieben, sofern der Name des Berufsverbands im Gespréich nicht betont wurde, da nach
Dresing & Pehl (2018: 22) nur besonders betonte Inhalte durch Versalien gekennzeichnet wer-

den.

6.2.1 K1 Organisation und Materialien

Alle drei Personen beschreiben die Griindung bzw. den Einstieg in die selbstindige fachiiber-
setzerische Tatigkeit als finanziell relativ niederschwellig. Person A (64) bezeichnet die An-
fangskosten als ,,eher gering* und ,,liberschaubar®. In demselben Absatz nennt sie vorhandene

Worterbiicher, Lexika, Laptop und Biiroausstattung als bereits verfiigbare Ressourcen. Auch
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Person C (109) beschreibt den Einstieg als ,,eher etwas minimalistisch* und betont im selben
Satz, die Griindung sei ,,mit keinen Kosten verbunden gewesen. Person B (170-180) nennt
zwar mehr Investitionen, ordnet diese aber zeitlich gestaffelt ein: Steuerberatung, CAT-Tools,
Headset, Tastatur, Computer, ergonomische Ausstattung und Biiroeinrichtung seien nicht sofort,
sondern nach Bedarf und Rentabilititsiiberlegungen angeschafft worden. Auffillig ist, dass
keine der Personen mit einer Webseite (A, C), bzw. mit einer Domain (alle Personen) die Kosten
fiir das Hosting der Webseite bzw. die jadhrlichen Domainkosten als eine der Ausgaben nennt,
die notwendig waren.

Ein deutlicher Unterschied zeigt sich bei CAT-Tools. Diese stellen am Anfang meistens
keine grof3e Investition dar, da sie anfangs von den Auftraggeber:innen (vor allem Agenturen)
zu Verfligung gestellt werden. Es wird ebenfalls vermerkt, dass die unterschiedlichsten CAT-
Tools des Ofteren weniger Zeitersparnis fiir die Ubersetzer:innen bieten, als sie sich erhoffen
wiirden. Person B (225) arbeitet intensiv mit unterschiedlichen Tools und empfiehlt, die
,Grundausriistung selbst zu besitzen*, weil dadurch die Zusammenarbeit mit verschiedenen
Kundinnen erleichtert werde. Trados und MemoQ werden als die wichtigsten Arbeitsmittel be-
schrieben, wihrend Across wegen mangelnder Benutzerfreundlichkeit von Person B (196-210)
kritisiert wird. Person A (83) nutzt klassische CAT-Tools kaum und arbeitet eher mit eigenen
Glossaren, MemoQ kannte sie vor allem aus einem fritheren Angestelltenverhéltnis. Person C
(130) verwendet CAT-Tools nur, wenn Agenturen den Zugang bereitstellen, insbesondere
Across frither und Phrase aktuell. Eine eigene Lizenz wurde nicht gekauft. Betriebssysteme und
Datensicherung wurden dabei nicht als Bereiche der Griindung oder laufenden Tatigkeit the-
matisiert. Im Vordergrund standen stattdessen Hardware, CAT-Tools, Glossare, Biiroausstat-
tung und Zeitorganisation.

Auch die Arbeitsorganisation unterscheidet sich. Personen B und C verfolgen am starks-
ten ein klassisches Biirozeitmodell: Der Arbeitstag von Person B (246) beginnt, wenn die Kin-
der aus dem Haus sind, und endet vor deren Abholung. Person C (116) strebt ebenfalls einen
strukturierten Biiroalltag an, arbeitet gern in Bibliotheken und trennt Privat- und Berufsleben
bewusst. Person A (98) organisiert stiarker nach familidren Zeitfenstern. Dolmetschtermine wer-
den bevorzugt am Vormittag gelegt, Ubersetzungen und Vorbereitungen kénnen auch am spéten

Abend erledigt werden.
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6.2.2 K2 Marketing, Kundenakquise und Kontaktpflege

Die Akquise erfolgt in allen drei Interviews primér iiber Empfehlungen, Netzwerke und fachli-
che Positionierung. Klassische Werbung spielt keine Rolle. Person A (111) beschreibt die Wei-
terempfehlung als wichtig: ,,Also ich glaube, dass wirklich sehr viel iiber die Weiterempfehlung
lauft”. Besonders wichtig ist bei Person A die Beeidigung sowie die Gerichtsdolmetscherliste,
weil dort ihr zufolge viele potenzielle Kundinnen suchen. Ergéinzend nutzt sie eine Webseite,
LinkedIn und Visitenkarten, hélt aber Instagram oder Facebook fiir ihre Zielgruppe nicht fiir
passend. Person B verfiigt iiber etwa zehn Stammkund:innen und beschreibt eine breitere Ak-
quisestruktur: Empfehlungen aus Familie und beruflichem Umfeld sowie durch andere befreun-
dete Ubersetzer:innen, Bekannte, Online Plattformen, LinkedIn und Kaltakquise. Gerade Kalt-

akquise wird von ihr jedoch als emotional belastend beschrieben:

...also ich bin jedes Mal gestresst, ich habe eiskalte Hinde, mir ist ganz schlecht, aber
man macht's und es klappt manchmal ganz gut, manchmal klappt's eher nicht gut, es
kommt dann so ein unverbindliches ,Ja, wir melden uns ‘und dann weifst du, sie melden

sich nie wieder bei dir. (B: 395)

Die Erfahrungen der Person B entsprechen den Ausfithrungen Golms* (2014: 77), die die Ak-
quise ,,nicht gerade als Lieblingsbeschéftigung* von Ubersetzer:innen beschreibt. Person B ver-
weist aulerdem darauf, dass der Markt heute schwieriger geworden sei, weil die Qualitit teil-
weise vom Preis verdringt werde. Person C (265) kam am Anfang iiber Inserate und Ausschrei-
bungen zur Agenturarbeit. Spater wurden Kontakte aus dem DaF-Unterricht, Empfehlungen
durch Kolleg:innen und LinkedIn wichtig. Ein LinkedIn-Profil mit ,,Open-to-Work* Badge
fithrte zu einer lidngerfristigen Agenturkooperation. Die eigene Webseite dient laut Person C
(253) weniger der unmittelbaren Akquise: ,,...ich habe die Erfahrung gemacht, dass sich da
eher wenig Leute melden tliber diese Homepage®, sie sei eher dafiir da, dass bereits interessierte
Personen die Ubersetzerin noch einmal finden und als seriés wahrnehmen. An dieser Stelle
nehme ich eine Uberschneidung mit den Inhalten aus dem Unternehmensgriindungsprogramm
wahr (Tagebucheintrige, 18.11.2025). Akquise wird laut Person C (270) vor allem iiber Mund-
propaganda und Weiterempfehlung wahrgenommen. Obwohl Jenner & Jenner (2010: 92) die
Wichtigkeit einer Onlineprisenz in Form von einer Webseite hervorheben und Whitty (2014:
117) eine entsprechende Webseite bei Ubersetzer:innen erst als T#tigkeitsnachweis wahrnimmt,
ist sie bei den interviewten Personen nur bei 2 von 3 vertreten. Webseiten dienen daher eher als

eine Online-Visitenkarte als ein Mittel direkter Akquise. Person A (133) pflegt ihre Webseite
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regelméBig und berichtet hierzu von positiven Riickmeldungen seitens der Kund:innen. Person
B (432) hat ,,immer noch keine Webseite*, obwohl dies bei ihr ,,seit zehn Jahren auf der To-do-
Liste steht“. Person C verfligt wie oben beschrieben ebenfalls liber eine Webseite. Die Webseite
wurde in beiden Féllen von den Personen selber erstellt.

Der Zugang zu Visitenkarten ist ebenfalls unterschiedlich. Die Visitenkarten der Person
A (119) wurden bewusst in Institutionen (konkret: Botschaft) aufgelegt, und Person A nimmt
auch aktiv Kund:innen wabhr, die von diesen Stellen kommen. Person B (451) findet, dass es
vielleicht vor ein paar Jahren moglich war, iiber Visitenkarten Kund:innen zu gewinnen, findet
allerdings nicht, dass sie dadurch Kund:innen gewonnen hat und hélt Visitenkarten nicht mehr
fiir zeitgemaB. Auch Person C (256) hat sich Visitenkarten drucken lassen und sie vor allem im
Literaturbereich zur Kund:innenakquise verteilt.

LinkedIn spielt fiir alle drei Personen eine wesentliche Rolle. Wéhrend Person A andere
Social Media Netzwerke ablehnt, wirbt Person C auf verschiedenen Social Media, jedoch vor
allem als Literaturiibersetzerin, weil die fachiibersetzerischen Texte schwieriger zum Werben
sind, sie sind oft interner Natur (C: 469), unterliegen zudem Geheimhaltungspflicht und sind
nicht 6ffentlich zu finden.

Verlust von Kund:innen spielt bei Person A (158) und C (321) keine grof3e Rolle, weil
sie die Vergabe der Auftrige nach eigener zeitlicher Verfiigbarkeit wahrnehmen. Person C (387)
erlebt zudem eher abgeschlossene Projekte, einen Verlust empfindet sie nicht, und hat trotz
Post-Editing-Debatte mit einer Agentur weiterhin Ubersetzungsauftriige von dieser. Person B
(571) berichtet dagegen konkret von Kund:innenverlust durch KI. Drei grofere Kundinnen
seien abgesprungen, diese hitten fast ein Drittel des Jahresumsatzes ausgemacht. Die erste Re-
aktion war ,,Panik®, danach wurde die frei gewordene Zeit in Akquise sowie indirekt in Work-
Life-Balance investiert. Person B (405) merkt allerdings zwischenzeitlich, dass Altkund:innen,
die sich wegen KI verabschiedet haben, teilweise wieder zuriickkommen, da sie merken, dass
die Texte nur oberflachlich gut aussehen, jedoch mangelhaft sind.

Zur induktiven Kategorie 11 (Weiterempfehlung und Netzwerk) ldsst sich festhalten,
dass fiir alle drei Personen Weiterempfehlungen ausschlaggebend fiir den beruflichen Erfolg
waren, und alle drei Personen zugleich auch der Uberzeugung sind, dass die Weiterempfehlung
als Akquisemittel wichtig fiir ihr Unternehmen ist. Dies entspricht auch der Erfolgsformel des
Selbstmarketing ,,10 — 30 — 60 nach Golms (2014: 19), in dem ,,60% des beruflichen Erfolges

in direktem Zusammenhang mit Kontakten und erfolgreichem Networking stehen®.

95



6.2.3 K3 Spezialisierung und Qualitiitssicherung

Spezialisierung wird in allen drei Interviews von den Personen als ein wesentliches Differen-
zierungs- und Qualitdtsmerkmal wahrgenommen. Person A (189) positioniert sich vor allem
wegen ihrer Beeidigung im Fachbereich Recht. Medizinische Inhalte werden als Unterbereich
rechtlicher Ubersetzungs- und Dolmetschkontexte verstanden, etwa bei Verletzungen, Invalidi-
tat oder Krankenhaus- bzw. Psychiatriekontexten. Technische Texte wiirde Person A (197) nur
iibernehmen, wenn sie entsprechend bezahlt wéren, sie wiirde sie aber nicht aktiv anbieten.
Person B (71) beschreibt Spezialisierung als Notwendigkeit unter den Bedingungen von KI. Sie
ist der Uberzeugung, dass ,,es sehr wichtig ist, eine Spezialisierung zu haben®, vor allem, weil
KI allgemeine Texte bewéltigen kdnne. Thre Fachgebiete sind Recht, Medizin und eine touris-
tische Nische. Gleichzeitig grenzt sie innerhalb des Rechtsbereichs weiter ein und vermeidet
Felder, in denen sie sich nicht sicher fiihlt. Bei fachfremden Anfragen wird abgelehnt, weiter-
gegeben oder mit Kolleginnen zusammengearbeitet. Person C versteht ihre Spezialisierung
iiber Ausbildung und Interessen: Kunstgeschichte, Architektur, Literatur- und Kulturbeziige.
Auch sie (C: 507) betont fachliche Grenzen: ,,es gibt Gebiete, iiber die wiirde ich mich nicht
driiber trauen®. Juristische und stark technische Texte werden meist freundlich abgelehnt, hdu-
fig mit dem Versuch, eine geeignetere Person zu empfehlen.

Normezertifizierungen spielen dagegen kaum eine praktische Rolle. Person A (175) hat
eine Zertifizierung tiberlegt, sieht sie aber eher fiir grole Agenturen oder Sprachbiiros als sinn-
voll. Person B (112) hat eine eigene Normzertifizierung nicht in Erwigung gezogen, weil keine
Kund:innen danach gefragt hitten, die Kosten hoch seien und Agenturen selbst nach ISO-Nor-
men zertifiziert seien. Person C (483) kannte Normzertifizierungen fiir Einzeliibersetzer:innen
nicht. Dieser Befund ist wichtig, weil er die Arbeitshypothese zu Zertifizierungen differenziert:
Zertifizierung wird in der Fachliteratur als relevant beschrieben, aber bei den drei interviewten
Personen stellt es kein Differenzierungsinstrument dar.

Reklamationen erscheinen als seltene, aber belastende Situationen. Person A (267) hatte
personlich keine Reklamationen erlebt, ist sich jedoch dessen bewusst, dass Fehler passieren.
Person B (461) berichtet von einer Agentur, die ihr filschlich eine mangelhafte Ubersetzung
zuschrieb. Durch Nachweise konnte sie belegen, dass diese Ubersetzung nicht von ihr stammte.
Person B (479) berichtet auch iiber Missverstindnisse in der Zusammenarbeit mit einem
Schriftsteller. Daraus leitet B (551) die Bedeutung von Kommunikation und Absicherung ab:
,2JKommunikation ist das A&O*. AuBlerdem empfiehlt Person B (474) eine Berufshaftpflicht-
versicherung. Person C (343-376) berichtet von kleineren Korrekturen bei Agenturauftrigen

und einem fritheren Fall, in dem eine Korrektur nicht bezahlt wurde.
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Zur induktiven Kategorie I3 (Fachliche Selbstbegrenzung) hat sich aus den Interviews
ergeben, dass im Fachiibersetzen sowohl fiir die Kund:innen als auch fiir die eigene Vermark-
tung eine Spezialisierung als Unterscheidungsmerkmal notwendig ist. Konkret waren die Stra-
tegien zur Unterscheidung und Spezialisierung: gerichtliche Beeidung, Literaturiibersetzen, Ni-
schenbereiche sowie Mitgliedschaft und Aufnahme in Verzeichnisse der Berufsverbédnde. Alle
drei Personen halten eine Spezialisierung (sowie die Formulierung einer Nicht-Spezialisierung)
fiir wichtig und lehnen fachfremde Auftrdge entweder ab oder sie geben diese an Kolleg:innen

weiter.

6.2.4 K4 Berufsverbinde und Weiterbildung

Alle drei Befragten nennen Berufsverbidnde und sind Mitglieder in unterschiedlichen Berufs-
verbinden. Person A (244) ist Mitglied bei UNIVERSITAS und OVGD. Person B (765) ist seit
dem Masterstudium Mitglied bei UNIVERSITAS und nennt als konkreten Vorteil dieser Mit-
gliedschaft fiir sich ErméBigungen auf CAT-Tools. Person C (551) ist in keinem Fachiiberset-
zungsberufsverband vertreten, dafiir in einem literarischen, sie ist Mitglied beim Forum Litera-
turiibersetzen. Diese Mitgliedschaft bietet fiir Person C wichtige Beratung zu rechtlichen Fra-
gen und Vertrdgen.

Unternehmerisches Wissen wurde in allen drei Féllen eher punktuell und erfahrungsba-
siert aufgebaut. Person A (236) nennt Kurse zu Buchhaltung, Einnahmen-Ausgaben-Rechnung
und Griindung sowie Unterstiitzung durch ihren Partner. Gleichzeitig beschreibt sie den Aufbau
der Selbstindigkeit als ,,learning by doing* und als ,,sanfteren Ubergang®, weil sie zunichst
parallel angestellt war: ,,... es ist vieles einfach durchs Machen gekommen und ja, einfach dhm,
Gewerbeschein zuerst erwerben und dann einfach loslegen mit der Tétigkeit und dann einfach
aufbauen, aufbauen.” (A: 227) Person B (794) hat keine umfassende unternehmerische Fortbil-
dung absolviert, sondern hat sich iiber Internetquellen, Kolleginnen, Steuerberatung und ein
Webinar informiert: ,,...und einfach viel selbst angelernt, angelesen. Dann halt jetzt die Kun-
denakquise, das war im Gesprich mit anderen Kollegen, wie geht man da am besten vor?*.
Person C (529) nennt einen Kurs zur Buchhaltung im &sterreichischen Kontext, beschreibt
Preisverhandlungen und Kalkulation aber ebenfalls als ,,learning by doing* bzw. nennt Gespri-
che ,,mit Leuten aus dem Fach* als hilfreich.

Die Interviews zeigen damit, dass unternehmerische Kompetenz nicht nur durch for-
male Schulungen entsteht. Sie wird im Berufsverlauf durch Ausprobieren, Austausch, Steuer-

beratung, Verbdnde, Fachkontakte und konkrete Problemfille aufgebaut. Keiner der
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interviewten Personen hat translationswissenschaftliche Literatur oder Leitfaden der Berufsver-
binde als eine Informationsquelle zur eigenen Unternehmensgriindung oder -fithrung genannt.
Zudem fallt auf, dass sich Person A und B an keine weiteren Details zu unternehmerischen
Fortbildungen erinnern konnen. Person B (613-629) duBlert den Wunsch nach mehr Aktivitét
seitens der Berufsverbénde betreffend Preisregulierung und -gestaltung: sie pladiert fiir selbst-
bewusstere Preisgestaltung und Stundenhonorarsitze bei Ubersetzer:innen und mahnt vor

preislichem Unterbieten.

6.2.5 KS Preisgestaltung und wirtschaftliche Stabilitit
Die wirtschaftliche Situation wird in allen drei Interviews grundsitzlich als tragfihig beschrie-
ben, aber mit deutlichen Schwankungen und Unsicherheiten. Person A (330) bezeichnet ihr
Einkommen als zu ,,70-80% regelméfBig* und nennt saisonale Schwankungen wie Ostern, Som-
merloch oder Winter. Thre Kund:innenstruktur ist gemischt: Gerichte, Agenturen, Rechtsan-
waltskanzleien und Privatpersonen. Durch zunehmendes Auftragsvolumen erscheint die aus-
schlieBliche Selbstindigkeit (ohne bisherige zusétzliche Anstellung in Teilzeit) fiir sie wirt-
schaftlich realistisch, auch wenn KI als ,,grof3es Fragezeichen® (A: 293) im Hintergrund bleibt.
Person B (605) beschreibt den Verdienst grundsétzlich als zufriedenstellend, zugleich aber
durch Preisdruck verschlechtert. Person B (612) formuliert zudem, man miisse inzwischen
,mehr arbeiten fiir das Geld*“. Als Problem nennt sie besonders Agenturen, die Preise driicken,
und Kolleginnen, die niedrige Preise akzeptieren. Person B (352) hat die meisten Stamm-
kund:innen von den drei befragten Personen, sie arbeitet mit sechs Agenturen und vier Direkt-
kundinnen. Kund:innenverlust durch KI fiihrte bei Person B (580) kurzfristig zu Unsicherheit,
langfristig aber auch zu neuen, besser zahlenden Kundinnen. Person C (566) empfindet ihren
Verdienst aktuell als zufriedenstellend. Thre wirtschaftliche Stabilitit entsteht durch mehrere
Standbeine: eine Agentur mit relativ regelméBigen Auftragen, groere Fachiibersetzungspro-
jekte, Literaturiibersetzen und gelegentlichen Unterricht. Person C (593) beschreibt Einkiinfte
aus der fachiibersetzerischen Téatigkeit als schwankend, aber ausgleichbar. Die mehreren Stand-
beine beruhigen sie, weil Ausfille in einem Bereich durch andere Projekte abgefedert werden
konnen.

Eine induktive Kategorie bildet 12 (KI, Post-Editing, Preisdruck). Dazu fillt im Material
auf, dass Person B stark reduzierte Post-Editing-Preise ablehnt und dafiir teils Stundensétze

bevorzugt, weil der tatsdchliche Aufwand vom Ausgangsmaterial und von der Qualitdt der
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maschinellen Ubersetzung abhiingt. Sie berichtet von der Kommunikation seitens Agenturen

zum Preisdruck:

...und das war tatsdchlich dann die E-Mail, ja, dh wir strukturieren um [...], oder
auch ganz einfach ,,du bist zu teuer . Ahm, dann habe ich mir gedacht, ja, die wollen
es bestimmt, dass ich einen niedrigeren Preis anbiete und dann habe ich aber ge-
schrieben, nein. Ja, gut, das tut mir leid zu héren, aber die Preise sind schon relativ
weit unten. Also, ich werde nicht weiter runtergehen und ich wiinsche Ihnen alles Gute.

(B: 564-568)

Person C (436) argumentiert dhnlich: Post-Editing sei ,,keine Zeitersparnis eigentlich® und solle
daher im Prinzip genauso bezahlt werden wie Ubersetzen. Beide Fille zeigen, dass Preisgestal-
tung auch eine professionelle Grenzziehung ist. Person C (439) berichtet iiber die Anfrage zu
Post-Editing: ,,ich konnte mir den Preis selber nennen und ich habe im Prinzip gesagt, das ist
das gleiche wie fiir das Ubersetzen. Weil ich fiir mich aus Erfahrung weiB, dass die Zeitersparnis
minimal ist*.

Die wirtschaftliche Zukunft des Fachiibersetzens wird nicht grundsétzlich verneint, aber
an Spezialisierung und Anpassung gekniipft. Wahrend Person A (293) dennoch auf weitere
Jahre der Tétigkeit hofft, ist sich Person B (643) sicher, dass es nur noch fiir Nischen eine Zu-
kunft gibt und findet, dass: ,,Wir miissen mit der KI zusammenarbeiten auch als Fachiiberset-
zer*. Person B (582) beschreibt auch die deutlich schlechtere Stimmung aufgrund von KI in
ihrem Ubersetzer:innenumfeld in der zweiten Jahreshilfte 2025, viele zogen sich ihr zufolge
zuriick, haben davon berichtet, nicht mehr genug Umsatz zu haben und horten auf. Person C
(580) betont, Ubersetzerinnen wiirden gebraucht, ,,solange die Texte gebraucht werden®. Eine
Gemeinsamkeit ist, dass die befragten Personen KI nicht nur als Bedrohung, sondern auch als
verdnderte Arbeitsbedingung verstehen, bei der menschliche Fachkompetenz weiterhin relevant
bleibt.

Zur induktiven Kategorie 14 (Preisgrenzen und Zuschldge) fiel im Material auf, dass
Person B (693) grundsitzlich vorschlédgt, aufgrund von der Zunahme von KI und Post-Editing
auf Stundensétze umzusteigen, da der Aufwand vorher nicht absehbar ist. Bei zu vielen Auftra-
gen vermittelt Person B (344) diese weiter an andere Ubersetzer, um Kund:innen nicht absagen
zu miissen, sie behdlt sich dafiir eine ,,ganz ganz kleine Marge®, hilt das Modell jedoch nicht
fiir wirtschaftlich und fiir keine langfristig gute Idee. Induktive Kategorie 15 (Mehrere Stand-

beine) betrifft Personen A und C. Person A (313) war bis zundchst noch in Teilzeit angestellt.
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Person C (593) setzt bewusst auf mehrere Standbeine. Person C ist zudem der Ansicht, dass

Fachiibersetzer:innen wegen der KI ihre Jobs nicht verlieren werden:

...aber die Auftrdge, die ich bekomme, das sind eigentlich wirklich Leute, die wollen
eine Ubersetzung haben, die stimmig ist und die man verdffentlichen kann [...]. Die
sind trotzdem auf Menschen angewiesen, die die sprachliche Expertise haben, und ob
dann K1 im Einsatz ist oder nicht, ist eine andere Frage. Also, es muss ja auch je-

manden geben, der das Ergebnis der KI bewerten kann. (C: 410)

6.2.6 K6 Work-Life-Balance

Work-Life-Balance wird in allen drei Interviews als aktive Selbststeuerung beschrieben. Person
A (326) arbeitet gerne am Abend und bezeichnet sich als ,,Abendeule. Sie empfindet es in ihrer
aktuellen Lebenssituation als in Ordnung, solange Deadlines realistisch geplant werden. Ent-
scheidend ist fiir Person A (329), dass man sich sehr gut einschitzen muss. Das ist im Einklang
mit den Empfehlungen des BDU (2015: 58), die eigene innere Uhr zu respektieren, und es als
Selbstindige:r zu nutzen, wenn man Frithaufsteher oder Nachtmensch ist. Wochenendarbeit
kommt bei Person A (335) vor, jedoch nur selten und ist kein Standard, sondern auf grof3e oder
dringende Auftrage zuriickzufiihren. Person B (254) zieht seit Jahresbeginn stirkere Grenzen
und versucht, nicht mehr an Wochenenden zu arbeiten, weil Familienzeit und Erholung Prioritét
haben. Fiir Wochenendarbeit verlangt sie 100% Aufschlag. Abendliche Arbeit erfolgt nur, wenn
das Tagespensum nicht geschafft wurde oder Termine dazwischenkommen. Auffillig ist bei
Person B (283) die Ambivalenz der Selbstindigkeit: Sie ermdglicht Vereinbarkeit mit Kindern,
fiihrt aber auch dazu, dass familidre Zusatzaufgaben eher iibernommen werden, weil man ,,eh
im Homeoffice* sei. Person C (147) strebt ebenfalls eine Trennung zwischen Privat- und Be-

rufsleben an. Bibliotheken, feste Tagesstruktur, Pausen und Urlaub helfen bei der Abgrenzung:

...ich bemiihe mich, dass ich am Wochenende nicht arbeite, dass ich tagsiiber arbeite,
nicht zu spdt beginne und nicht zu spdt aufhore. [...] ich habe auch eben gern, wie ich
schon gesagt habe, dass ich zwar zu Hause auch arbeite, aber auch viel in Bibliothe-
ken und das hilft mir auch den Tag zu strukturieren. [ ...] ich versuche schon, dass ich
da eine Struktur habe und dass mein Privatleben und Berufsleben da moglichst ge-

trennt sind. (C: 147-162)

100



Bei Wochenendarbeit verlangt Person C (188) mittlerweile 50% Aufschlag, nicht nur wegen
des Aufwands, sondern weil es ihr auch ,,ums Prinzip* geht. Zugleich zeigt ihr Fall, dass meh-
rere Standbeine Zeitmanagement erschweren konnen, weil langfristige Projekte leichter aufge-
schoben werden (C: 601). Zur induktiven Kategorie 16 (Selbstmanagement) kann weiters fest-
gehalten werden, dass Work-Life-Balance keine stabile Eigenschaft der Selbstindigkeit ist, son-
dern ein fortlaufender Aushandlungsprozess. Arbeitszeiten, Deadlines, Kund:innenerwartun-
gen, Familie, Erholung und Preiszuschldge werden aktiv miteinander in Beziehung gesetzt, ob-
wohl Kernarbeitszeiten grundsdtzlich allen interviewten Personen wichtig sind. Es lédsst sich
beobachten, dass sich mit der fortschreitenden Lénge der selbstindigen Tétigkeit die Bereit-
schaft zum Arbeiten am Abend oder am Wochenende verringert. Die Personen merkten jedoch
an, dass sich etwa abendliches Arbeiten nicht immer umgehen lésst oder aufgrund von unvor-
hergesehenen Umstidnden, die tagsiiber passieren, dennoch notwendig wird. Wochenendarbeit
wird vermieden, auler es handelt sich um einen groflen Auftrag, der eilig ist (Person A), oder
es wird ein Aufschlag verlangt (Person B 100 %, Person C 50 %). Zudem nennen Person B
(610) und Person C (160) auch Urlaube, die sich als wichtig empfinden, und die sie sich auch
leisten konnen. Person A (56) und Person B (136) sprechen aus, dass sie es sehr mogen, der
eigene Chef bzw. die eigene Herrin zu sein. Person C fasst ihre Work-Life-Balance wie folgt

zusammen:

...unterm Schnitt habe ich vielleicht weniger, als wenn ich angestellt wire, also vierzig
Stunden wo arbeite, manchmal, also je nachdem welche Jobs man macht, aber ich
glaube, viele Leute in Angestellten Verhdltnissen in meinem Alter verdienen sehr gut.
Aber fiir mich ist das einfach auch (iiberlegt), also ich komme aus, ich bin nicht arm,
ich kann mir Dinge leisten, die ich méchte. Und ich kann mir meinen Tag und meine

Inhalte selber gestalten und es interessiert mich. Also fiir mich passt das so. (C: 609)

6.3 Vergleich der Ergebnisse mit den Arbeitshypothesen

Die Interpretation der Ergebnisse erfolgt nach Giitekriterien der Inhaltsanalyse nach Mayring
(2010: 116-122), in dem die zusammengestellten Ergebnisse auf die Fragestellungen zuriick-
bezogen werden. Die Interviews zeigen mehrere Herausforderungen, denen Griinderinnen im
Bereich des Fachiibersetzens begegnen: Kund:innengewinnung, wirtschaftliche Schwankungen,
Preisdruck, KI und Post-Editing, Zeitmanagement, Vereinbarkeit mit Familie und Privatleben,

Reklamationen und fehlendes unternehmerisches Vorwissen. Die Umgangsmechanismen sind
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unterschiedlich und abhingig von der konkreten Person. Person A nutzt etwa einen sanften
Ubergang aus dem Angestelltenverhiltnis, Beeidigung, Verzeichnisse in Berufsverbinden, fle-
xible Zeitfenster und bewusste Planung von Terminen. Person B setzt auf Stammkund:innen,
Nischen, aktive Akquise, klare Preisgrenzen, Berufshaftpflichtversicherung, Kommunikation
und Preisaufschlége. Person C stabilisiert sich durch mehrere Standbeine, Routinen, Agentur-
arbeit, LinkedIn, fachliche Selbstbegrenzung und projektbezogene Flexibilitit. Arbeitshypo-
these AH(2) wird daher durch die Interviews gestiitzt und kann bestitigt werden. Es wurde
erhoben, dass es verschiedene Zugénge zu finanzieller Instabilitdt, Work-Life-Balance, Markt-
eintritt und Arbeitszufriedenheit gibt. Jede interviewte Person entwickelt eigene Mechanismen,
die zur Berufsbiografie, Familiensituation, Kund:innenstruktur und Spezialisierung passen.

Zu Arbeitshypothese AH(3) ldsst sich feststellen, dass die wichtigste Differenzierungs-
strategie Spezialisierung ist. Person A differenziert sich iiber Recht, Beeidigung und Gerichts-
dolmetschen, Person B iiber mehrere Fachgebiete, Nischen und Erfahrung. Person C differen-
ziert sich liber kunst- und kulturbezogene Fachgebiete, Architektur, sprachliche Expertise und
ein breiteres Tatigkeitsprofil. Weitere Strategien sind Verzeichniseintrige, Empfehlungen, Lin-
kedIn, Webseite, Online-Plattformen, Netzwerke mit Kolleginnen, professionelle Kommunika-
tion, Preisbewusstsein, fachliche Grenzen und Zuverldssigkeit. Preisgestaltung ist dabei nicht
nur wirtschaftlich, sondern auch positionierend: Wochenendarbeit wird mit zunehmender Er-
fahrung in der Selbstdndigkeit nicht mehr ohne Preisaufschlag hingenommen, tliber Post-Edi-
ting Auftrige wird verhandelt, Kund:innen und Agenturen aufgeklart sowie der Wert der eige-
nen Arbeit kommuniziert. Arbeitshypothese AH(3) kann somit weitgehend bestitigt werden.
Spezialisierung, Marketing inklusive Sichtbarkeitsarbeit, Preisgestaltung sowie Verbandsmit-
gliedschaften sind den interviewten Personen wichtig, wobei die Bedeutung von Normzertifi-
zierungen deutlich geringer ausfillt als in der Arbeitshypothese angenommen. Die Hypothese
sollte daher differenziert formuliert werden: Zertifizierungen kdnnen ein mogliches Differen-
zierungsmerkmal sein, waren fiir die drei befragten Einzelunternehmer:innen (sowie fiir ihre
Kund:innen) aber nicht von Bedeutung.

Forschungsfrage FF(1) wird durch die Interviews nur ergénzt, weil sie primér den Ver-
gleich von translationswissenschaftlicher Literatur und Unternehmensgriindungsprogramm be-
trifft. Die Interviews zeigen jedoch, dass die Themen, die in Literatur und Griindungsprogram-
men relevant sind (Ausstattung, CAT-Tools, Kund:innenakquise, Spezialisierung, Preisgestal-
tung, Buchhaltung, Berufsverbénde, Selbstmanagement und wirtschaftliche Planung) auch in

der tatsdchlichen Berufspraxis selbstindiger Fachiibersetzer:innen relevant sind und dass dieses
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Wissen nicht nur am Anfang der Griindung wichtig ist, sondern im Berufsverlauf immer wieder

aktualisiert werden muss.
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7 Schlussfolgerung

Die vorliegende Masterarbeit beschéftigte sich mit dem Thema der einzelunternehmerischen
Griindung im Bereich des Fachiibersetzens. Es wurden Ratgeber der Berufsverbéande untersucht
und translationswissenschaftlicher Fachliteratur zur Unternehmensgriindung und -fithrung ge-
geniibergestellt. Diese Erkenntnisse wurden um die Sicht der wirtschaftswissenschaftlichen
Fachliteratur zu Marketing fiir Ubersetzer:innen sowie zu Dienstleistungsmarketing erginzt.
Somit wurde es moglich, die translations- sowie wirtschaftswissenschaftlichen Schwerpunkte
miteinander zu vergleichen. Dies wurde zudem durch die Absolvierung des Unternehmensgriin-
dungsprogramm abgerundet, im Rahmen dessen ein Forschungstagebuch als qualitative Ein-
zelfallstudie entstanden ist. Dieser kombinierte Zugang ermdglichte die Formulierung der For-
schungsfragen und Arbeitshypothesen zu Herausforderungen sowie Differenzierungsmerkma-
len der Fachiibersetzer:innen als Einzelunternehmer:innen. Diese Hypothesen konnten durch
drei Expert:inneninterviews mit selbstidndigen Fachiibersetzer:innen groftenteils (bis auf den
Punkt Zertifizierungen durch ISO-Normen fiir Einzelunternehmer:innen) bestétigt werden.
Die um das Jahr 2010 bzw. 2015 und 2016 erschienene translationswissenschaftliche
Fachliteratur sowie Ratgeber blickten zur damaligen Zeit noch sehr positiv in die (einzelunter-
nehmerische) Zukunft der Sprachdienstleistungen. Schiffner (2016: 35) hielte fest, dass
Sprachdienstleistung als einziger Wirtschaftszweig wihrend der Wirtschaftskrise (2008-2012)
keine Einbriiche erleiden musste. Noch im Jahr 2024 wurde von Sandrini (2024: 89), nach pan-
demiebedingt verzeichneten Einbriichen, ein Wachstum des Marktes fiir Sprachdienstleister:in-
nen prognostiziert. Wiahrend dessen kam jedoch die KI auf und somit eine Marktwende. Ob-
wohl die Zahl der Griinder:innen allgemein steigt, sank die Anzahl der Sprachdienstleister:in-
nen, laut ELIS (2026: 15) um 11 % im Vergleich zum Vorjahr. Diese Zahlen werden auch in
Osterreich im Vergleich der Branchenstatistiken der WKO (2025a) und jener der Sprachdienst-
leister (2022b) bestidtigt. Dabei wird ELIS (2026: 38) zufolge erwartet, dass sich dieser Riick-
gang in der Statistik, die wiahrend des Jahres 2026 erhoben wird, noch weiter verschérfen wird,
denn ,,17% of independent professionals are considering ending their freelance activity and all
segments expect the number of language companies to decrease®. Diese Unsicherheit wird auch
in den durchgefiihrten Interviews merkbar, und von Person B detaillierter beschrieben. Dabei
wird die KI als Ursache fiir Preisdruck und Kund:innenverlust bezeichnet, sie wird jedoch von
den interviewten Fachiibersetzer:innen nicht grundsitzlich abgelehnt. Vielmehr geht es dabei

um professionelle Kontrolle:
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[...]. Die (Kund:innen) sind trotzdem auf Menschen angewiesen, die die sprachliche
Expertise haben, und ob dann KI im Einsatz ist oder nicht, ist eine andere Frage.

Also, es muss ja auch jemanden geben, der das Ergebnis der KI bewerten kann. (C:

410)

Obwohl die Branchenaussichten der selbstéindigen Fachiibersetzer:innen nach ELIS (2026: 12)
im Moment pessimistisch sind, ,,Janguage departments and teachers are less pessimistic. They
still see growth possibilities for the global market - laut ELIS moglicherweise gerade deshalb,
weil diese sich nicht nur auf den bisherigen Dienstleistungsbereich fokussieren, sondern auch
Sprachtechnologien und KI-bezogene Dienstleistungen mit einbeziehen.

Dabei bleibt es gerade bei diesem Thema frei nach Schiffner (2016: 35) auch heute
wichtig, dass die Translationswissenschaft die Berufspraxis weiterhin in ihren Forschungsge-
genstand einschlieBt. In diesem Kontext wiirden sich weitere Untersuchungen in der (sich stetig
verdandernden) fachiibersetzerischen Unternehmensgriindung und -fithrung anbieten, moglich-
erweise in der Form einer Langzeitbeobachtungstudie oder einer Zeitrafferdokumentation kon-
kreter Ubersetzer:innen, zum Beispiel als ein Forschungsprojekt oder als Analyse im Rahmen

eines Berufsverbandes.
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Anhang

Fragenkatalog

Die Anfangsphase sowie der Einstieg ins Gesprich erfolgt nach Bogner et al. (2014: 591f.),

die Gliederung gestaltet sich wie folgt:

Einleitungs- bzw. Vorstellungsphase:

Dank fiir die Gespréachsbereitschaft

Vorstellung der Interviewerin

institutioneller Kontext (Masterarbeit am Zentrum fiir Translationswissenschaft, Uni-
versitdt Wien)

Erlduterung des Themas der eigenen Untersuchung

Klédrung des zeitlichen Interviewrahmens

Erlduterung des Interviewablaufs bzw. ,,erwiinschter Antwortformen* (ausfiihrliche
Schilderungen erwiinscht)

Bitte um die Erlaubnis zur Tonbandaufzeichnung und Anonymitétszusicherung
Einstiegsfragen: Seit wann libersetzen Sie? / Seit wann sind Sie selbstindig?

Wie empfinden Sie die Selbstédndigkeit als Fachiibersetzer:in?

Aus den Themenbereichen, die in der Masterarbeit anhand der Fachliteratur ausgearbeitet

wurden, ergeben sich folgende moglichen Sondierungsfragen (nach Bogner et al. 2014: 66):

Themenbereiche Organisation, Materialien & Datensicherung:

Wissen Sie noch, welche Kosten am Anfang kurz nach der Griindung anfillig waren,
bzw. welche Ausgaben fiir die Ausiibung der fachiibersetzerischen Tétigkeit wichtig
waren? (Ausstattung, Uberlegungen zum Betriebssystem und CAT-Tools sowie OCR-
Programmen)

Werden CAT-Tools benutzt (Haufigkeit)?

Wie organisieren Sie grob Thren Arbeitstag? Ist jeder Arbeitstag anders? (Umgang mit

Zeit- und Selbstmanagement sowie To-do-Listen)

Themenbereiche Marketing, Kundenakquise, Kontaktpflege:
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e Wie akquirieren Sie Ihre Kund:innen, wie kommen Sie an Kund:innen?
o Haben Sie Stammkund:innen? Wenn ja, wie viele? (nach ADU Nord 2015:
224)
e Wie wird an eigener Sichtbarkeit gearbeitet? (Webseite, Social-Media, Pressearbeit)

e Wie wird Kund:innenverlust kommuniziert, wie gehen Sie damit um?

Themenbereiche Spezialisierung & Qualititssicherung:
e Sind Sie nach einer Norm zertifiziert? Empfinden Sie eine Zertifizierung als selbstén-
dige:r Ubersetzer:in sinnvoll?
e Sind Sie spezialisiert? Auf wie viele Fachgebiete? Wie gehen Sie mit einer Anfrage
auBerhalb Threr Fachgebiete um?

e Haben Sie den Eindruck, dass die Spezialisierung wichtig ist?

Themenbereiche Berufsverbiande & Weiterbildung:
e Unternehmerische Fortbildungen — am Anfang oder spdter im Laufe der selbstindigen
Tétigkeit absolviert? Woher kommt das unternehmerische Wissen?

e Mitglied in einem Berufsverband?

Themenbereich Preisgestaltung:
e Wird iiberwiegend mit Direktkund:innen gearbeitet oder mit Agenturen?
e Sind Reklamationen vorgekommen? Wie geht man damit um?
e Ohne konkrete Zahlen zu nennen — Empfinden Sie Thr Verdienst als zufriedenstellend?
Sehen Sie in der fachiibersetzerischen Tétigkeit eine wirtschaftlich nachhaltige Zu-
kunft? (Nach ELIS 2026: 18)
e Mogliche finanzielle Instabilitdt — Ist Ihr Einkommen regelméBig und stabil oder eher

unregelméfBig? Wie geht es Thnen damit, und wie lernt man damit umzugehen?

Themenbereich Work-Life-Balance:
e Wird die fachiibersetzerische Tatigkeit in Teilzeit oder in Vollzeit ausgeiibt?

e Umgang mit Arbeiten am Wochenende oder am Abend

Abschliefende Erfassung der Grunddaten der Interviewten: Gender, Altersgruppe, Ausbil-

dung, Sprachkombination / Arbeitssprachen
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Transkript des Interviews (Person A)

Besprechung am 14. April 2026 um 20:30
Gesprichsdauer (Aufnahme): 36:10 Minuten

I: Vielen Dank fiir die deine Gesprichsbereitschaft! Das freut mich sehr. Ahm, wir kennen uns,
vielleicht muss ich mich nicht vorstellen, aber ich mdchte nur dazu sagen, ich schreibe meine
Masterarbeit am Zentrum fiir Translationswissenschaft an der Universitdt Wien. Das Thema
meiner Arbeit ist Unternehmensgriindung im Bereich des Fachiibersetzens. Dabei ist bei den
Unternehmensgriindungen die héufigste Griindungsform das Einzelunternehmen. Deswegen
untersuche ich auch Einzelunternehmer:innen und ich befrage diese zu ihrem Berufseinstieg,
weil ich diesen auch in der Arbeit untersucht habe aus der translationswissenschaftlichen, aber
auch aus der unternehmerischen Perspektive. Und ich schaue mir auch an, auch in meiner Ar-
beit, auch in den Interviews, welche Strategien Fachiibersetzer:innen als Einzelunternehmer:in-
nen anwenden oder verwenden und welchen Herausforderungen sie / also was die Herausfor-
derungen so sind. Das Interview wird ungefidhr 30 Minuten dauern. Es kommt drauf an, wie
viel wir uns zu den einzelnen Themenbereichen unterhalten. Dazu wollte ich noch sagen, du
kannst mir grundsétzlich alles erzdhlen, was du mochtest oder was dir dazu einfillt. Es gibt
jetzt keine erwiinschten Antwortformen oder festgelegten Fragen. Es geht mehr drum, du
kannst mir einfach sagen, was du mochtest und wir schauen dann, was die néchste Frage ist.
Und erwiinscht sind einfach nur auch ausfiihrliche Schilderungen. Also, du kannst gerne aus-
fithrlich schildern. Genau. Anonymitétszusicherung ist natiirlich 100%, das ist klar. Es werden
keine Riickschliisse auf deine Person, auf dein Unternehmen, auf gar nichts mdglich. Das wird
alles anonymisiert. Ich mochte dich fragen, ob es in Ordnung ist, wenn ich das Gespréch auf-

nehme?

A: Ja, ist in Ordnung.

I: Danke schon. Dann wiirde ich direkt mit dem Interview anfangen. Und ich wollte dich fragen,

seit wann Uibersetzt du auf der selbstindigen Basis?

A: Hm, also eigentlich schon seit... seit immer (...) bezahlt dann eher im Masterstudium, wiirde

ich sagen, also neben dem Masterstudium. Genau, es waren eher so Minijobs oder kleinere
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Auftrage. Das wiirde ich jetzt erst als Anfang sehen und dann wirklich als selbstindige Einzel-
unternehmerin dann erst nach der / oder eigentlich ja, zusammen mit der, mit der Eintragung
als Gerichtsdolmetscherin. Da habe ich dann wirklich losgelegt sozusagen als Einzelunterneh-

merin neben meinem Angestelltenjob auch noch dazu.

I: Und wann war das? In welchem Jahr, weillt du das noch?

A: Hm (nachdenkend), also 21 war die Eintragung, genau, ja, so um das Jahr 2021. Genau.

Nach Corona. Ja.

I: Okay, also filinf Jahre her.

A: Hm (bejahend). Ja.

I: Und wie ist das fiir dich so? Wie empfindest du die Selbstindigkeit als Fachiibersetzerin?

A: Also, ich muss sagen, ich habe mich jetzt nach den fiinf Jahren, wo ich es als Angestellte
immer im Biirojob und nebenbei als selbststindig titige Person oder Ubersetzerin, ich habe
mich jetzt bewusst dafiir entschieden, nur mehr selbstéindig zu sein, weil es einfach die Flexi-
bilitét bietet, weil es abwechslungs- / (unterbricht sich und spricht das Wort nicht aus) das war
immer einer der Punkte, wo ich ein bisschen Angst hatte, dass mir die Abwechslung fehlen
wird, aber das hat sich jetzt nicht erwiesen, genau. Und ja, einfach das, dass man sich es selber

einteilen kann. Man ist der eigene Chef, das ist schon sehr, sehr gut an der Selbstindigkeit.

I: Super. Wenn du dich noch an deine Anfiange erinnern kannst, das muss jetzt auch nicht die
fiinf Jahre oder sechs Jahre zuriick sein, kann auch davor sein, als du vielleicht im Master warst
oder immer wieder ein paar Minijobs, wenn man das so nennen kann, hattest. Kannst dich noch
erinnern, welche Kosten da am Anfang mit der Titigkeit verbunden waren? Ahm welche Aus-

gaben du mit der Ausiibung jetzt von dieser fachiibersetzerischen Tétigkeit hattest?

A: Also, es war eher gering, weil die Gewerbegriindung, das war jetzt iiberschaubar. Also das
kostete nicht so viel. Sonst braucht man als Fachiibersetzer, ich meine, Worterbiicher und sol-
che Sachen, Lexika, ja, aber das habe ich mir irgendwie alles wihrend des Studiums angeschafft

und das hat sich dann auch mit den Onlinesachen irgendwie erledigt gehabt, teilweise (ldchelt).
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Das heif3t, ja, eher iiberschaubar, und natiirlich, einen besseren Laptop und so, aber das hat man
als Student eigentlich eh parat. Genau. Ich iiberlege, was sonst noch dabei war. Ja, die Biiro-
ausstattung habe ich eigentlich auch von meinem Angestelltenjob dann gehabt, beziehungs-

weise eh durchs Studium. Aber das ist, ja, eher {iberschaubar.

I: Verstehe. Und genau, also von der Ausstattung her war nicht viel notwendig und das klassi-

sche wie Laptop, Worterbiicher und das, was man sich so anschaffen muss /

A: Lizenzen, ja, aber das sind auch eher geringe Kosten.

I: Hast du auch am Anfang in CAT-Tools zum Beispiel investiert?

A: Ich habe die nie wirklich verwendet. Also ich habe MemoQ verwendet im Angestelltenjob
als Fachiibersetzerin bei [Unternehmen Z — anonymisiert] damals. Selber verwende ich / ja,
irgendwie habe ich das dann fiir mich nicht mehr so entdeckt (lacht). Ich habe eher eigene
Glossare. Ich habe allerdings iiberlegt, jetzt wieder mal da zu investieren und schauen, was es
JETZT neulich kann. Aber, genau, das hei3t, da habe ich kaum Kosten gehabt. Also eher so
Freilizenz, also man kann auch beim MemoQ eine freie, kostenlose haben, die einfach einge-
schrankte Funktionen hat. Hm (bejahend), genau. Mit Trados, da war ich nie happy damit. Da
habe ich gar nicht investiert. Und sonst DeepL, DeepL Pro dann spiter und genau (Ziberlegt).
Und ja, ChatGPT, aber das ist alles erst spéter gekommen.

I: Also jetzt keine klassischen CAT-Tools, wie eben Trados oder MemoQ / hast du ja genannt.
Genau, die verwendest du also dadurch auch nicht wirklich hiufig in deinem Arbeitsalltag. Also
iiberhaupt zu deinem Arbeitsalltag, ahm, wie organisierst du jetzt grob deinen Arbeitstag, gibt

es eine Uberlegung dahinter oder ist jeder Arbeitstag anders?

A: Ja, also (lacht), also jetzt, zu der jetzigen Situation ist es natiirlich auch familienbedingt noch
ein bisschen anders. Aber es kristallisiert sich so heraus, dass / hm (nachdenkend), oft schaue
ich, dass ich mir Auftrige wie eben Dolmetsch-Auftréige, die lege ich ganz bewusst in der Friih
an, dann ja, Vormittag ist meistens frei, also, fiir Auftrige, sage ich mal, organisieren, akqui-
rieren und so weiter, da kommen hiufig Anrufe rein, ob ich, weil nicht, eine Ubersetzung iiber-
nehmen kann, ob ich da dolmetschen kann, Mails, und so weiter. So, das fillt oft am Vormittag

an. Und zum Liickenfiillen habe ich jetzt vor, schauen wir mal, ob das dann noch funktioniert,
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aber vor zwei Jahren hat's gut funktioniert, der Liickenfiiller war Videodolmetschen. Und eben,
einfach Ubersetzungen abarbeiten, die gerade da sind. Und ja, dann ist wieder Familienzeit und
am Abend, spdten Abend, wenn halt noch was dringend fertig werden muss / oder Vorbereitung

fiir die Dolmetsch-Auftrage. Das ist dann am spiten, spiten Abend wieder, genau.

I: Genau, weil du die Akquise auch kurz angesprochen hast. Ahm, hast du Stammkund:innen

oder so?

A: Ja, hm (nachdenkend). Also, zunehmend mehr. Es wird, natiirlich dadurch, dass man lédnger
im Geschift ist, wird's mehr und man wird auch weiterempfohlen. Also ich glaube, dass wirk-
lich sehr viel {iber die Weiterempfehlung lauft. Natiirlich ganz wichtig ist, dass man in der Liste,
also in der Liste der Gerichtsdolmetscher drinnen steht, da schauen auch sehr viele rein. Das ist
eine sehr wichtige, wichtige Sache. Und sonst, ja, ein paar Rechtsanwaltskanzleien, die einfach
immer, immer wieder auf mich zukommen, weil sie wissen, wie viel das circa bei mir kostet,
wie lange das dauern wird und wie ich arbeite. Also, da hat sich auch schon eine etablierte
Zusammenarbeit ergeben. Genau. Und ja, sonst jetzt irgendwie Akquise, dass ich irgendwen
aktiv anrufen wiirde oder so (lacht), das mache ich nicht. Aber ich habe zum Beispiel meine
Visitenkarten auf der Botschaft, auf der tschechischen Botschaft, da kommen auch einige Kun-

den her. Ja und solche, Akquisetétigkeiten habe ich bis jetzt gemacht, ja.

I: Also, es lauft sehr viel bei dir iber Weiterempfehlung und Netzwerk oder bestehende

Kund:innen.

A: Hm (bejahend).

I: Genau. Ahm, hast du dir irgendwann im Laufe deiner Selbstéindigkeit iiberlegt oder vorge-
nommen, vorgehabt, dass du an deiner Sichtbarkeit irgendwie arbeitest, sei es jetzt Webseite,

Social Media Prédsenz, Pressearbeit so etwas, also eben zu Akquisezwecken?

A: Hm (bejahend), ja. Also ich starte jetzt bewusst wieder damit an, eben wieder LinkedIn
Prasenz aufzubauen. Also da, das habe ich auch von den Riickmeldungen her gesehen, dass es
wirkt. Also hier und da einfach was zu posten, sozusagen. Aber halt bewusst, natiirlich. Web-
seite pflege ich sowieso immer wieder regelmaBig. Da habe ich auch aktiv (ldchelt) Riickmel-

dung von den Kunden bekommen, dass ich eine der wenigen bin von der
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Gerichtsdolmetscherliste mit einer Webseite, die iibersichtlich ist und ja, sehr nett sein sollte,
also den Meinungen von den Kunden nach, das war auch ganz nett zu horen. Also, da schaue
ich immer wieder, dass ich das einfach aktuell halte, aber / also aktuell simpel und wieder eher
mit wenigen Kosten. Ich mache das selber. Ja. Ahm, genau. Sonst, sonstige Social Media halte
ich nicht fiir sinnvoll und auch nicht wirklich, ja (iiberlegt) vertrauenserweckend, muss ich
sagen. Also, dass ich da irgendwie auf Instagram oder Facebook Werbung mach, das ist einfach

nicht die Zielgruppe, oder die Kundengruppe, die ich ansprechen wollen wiirde. Ja.

I: Ahm, ja, verstehe. Ja, das ist, das ist verstindlich.

A: Genau, was mir noch einfillt, also ich bin natiirlich eben im Verzeichnis, das ist eigentlich
das Wichtigste, weil da schauen sehr viele rein. Und, auch in Universitas genauso in diesem

Verzeichnis, das sind so Sachen, wo ich noch gelistet bin, online.

I: Also gut vertreten im Online-Leben.

A: Hm (bejahend), ja.

I: Ahm, wir haben noch gar nicht iiber Kund:innenverlust gesprochen. Merkst du / oder ist dir
sowas passiert, dass du vielleicht jemals Kunde, Kundin verloren hast und, wie gehst du mit

dem Verlust dann um?

A: Ist schwer zu sagen. Also, ich wiird's / es ist schwierig, weil ob das jetzt wirklich Verlust ist
/ es wird einfach sehr viel vergeben nach Verfiigbarkeit. Das heif3t, dadurch, dass ich teilweise
ja auch durch Karenz ausgestiegen bin und so weiter, habe ich natiirlich ein Verlust gehabt.
Aber ich wiirde, also es ist jetzt eher mehr geworden, das Volumen bei mir, als weniger. Das
heiB, ich wiirde jetzt nicht von einem Verlust sprechen. Ahm, ja (zuckt mit den Schultern), fallt

mir sonst nichts ein dazu (lacht).

I: Also, das gleicht sich dann immer aus, es geht zwar jemand verloren, aber es kommen dann

dafiir weitere Kunden dazu, und es nicht gravierend.

A: Genau. Genau.
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I: Ja. dann wiirde ich ja mit dem nédchsten Themenbereich anfangen und da geht's um Speziali-
sierung. Und ich wollte dich dazu fragen, ob du nach irgendeiner Norm zertifiziert bist oder
iiberhaupt, ob du Zertifizierung als selbstindige Ubersetzerin als  sinnvoll

erachtest.

A: Also, ich habe das iiberlegt, mir das angeschaut und dann gelassen (lacht), weil ich glaube,
dass es sinnvoll ist fiir grole Agenturen oder Sprachbiiros. Ich glaube, sie haben immer solche
Zertifizierungen, und dann ist das auch immer irgendwie ein Teil, hm (bejahend), wenn sie
mich als Gerichtsdolmetscherin heranziehen, fillt das dann sowieso irgendwie in die Norm.

Also ich habe jetzt keine sonstigen Zertifizierungen erworben, habe ich aber auch nicht vor.

I: Verstehe. Und was Spezialisierung betrifft, du bist grundsitzlich spezialisiert auf Recht,

konnte man sagen.

A: Genau.

I: Hast du sonst andere Fachgebiete oder widmest dich dem einen Fachgebiet oder wie defi-

nierst du fiir dich die Fachgebiete?

A: Also, ja, hm (bejahend), es ist auf jeden Fall so, das grof3te Fachgebiet sind sie Rechtstexte
und die Rechtsiibersetzungen, die allerdings / also ich sehe das ein bisschen als das Schwierigste,
weil es sowieso alles beinhaltet. Weil, es ist ja Medizin auch oft dabei, weil nicht, Verletzungen,
Beschreibungen, wenn es irgendein Vorfall ist, dann sind da immer auch medizinische Sachen
dabei oder, weifl nicht, wenn es um die Invalidititspension geht und, und, und. Also da ist
Medizin sicher auch mit dabei. Hm (nachdenkend), und eher als Unterbereich, wiirde ich jetzt
sagen, aber ja, ich habe auch schon in der Psychiatrie gedolmetscht und im Krankenhaus, das
heiflt Medizin ist sicher auch fiir mich irgendwie ein Unterbereich von dem ganzen rechtlichen,
also eben in der Verbindung quasi. Ahm, was ich jetzt weniger mache, sind technische Sachen.
Die habe ich als Fachiibersetzerin bei [Unternehmen Z — anonymisiert] gemacht und das hat
mir einfach keinen Spall gemacht. Und das / ich wiirde es machen, wenn ein Kunde damit
herkommt, mit dieser Anfrage und es entsprechend bezahlt wire, wiirde ich es iibernehmen und
machen kdnnen, aber nicht unbedingt wollen. Und solche Sachen werden oft nicht gebraucht,
weil es einfach nicht beglaubigt werden muss. Und ich glaube, sowas ist eben das, was zuneh-

mend einfach auch durch KI ersetzt wird, gemeinsam mit so Marketingtexten und solchen
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Sachen. Was ich iiberlegt habe, wo ich noch gerne mich vertiefen wiirde, wére Literaturiiber-
setzen. Also, da hitte ich vor, noch mal eine Ausbildung zu machen, aber hm (fragend), bis
jetzt zeitlich noch nicht geschafft. Weil ich auch gerne Kinderbiicher und so iibersetzen wiirde.
Also, das wére aber eher so ein Hobbybereich, weil Literaturiibersetzen wird auch nicht so gut
bezahlt, was man hort. Und wird wahrscheinlich auch immer weniger, weil Verlage auch eben
automatisierte Tools verwenden und ja, aber genau, also das wére eher ein Hobbybereich und
sonst einfach alles, was rechtlich quasi iibersetzt werden muss, so dass es einfach stimmt und

fiir die Behorden passt.

I: Fiir dich ist in dem Fall die Spezialisierung dann wichtig, weil das ja mit der gerichtlichen

Beeidigung ja zusammenhingt. Also, das kann man gar nicht trennen in deinem Fall.

A: Genau.

I: Okay, dann wiirde ich auch gleich zum nichsten Themenbereich iibergehen. Und weil du
eben selbstindig bist, wollte ich dich auch fragen, ob du dir irgendwo das unternehmerische
Grundwissen oder Wissen iiberhaupt angeeignet hast oder woher das kommt. Hast du vielleicht

Fortbildungen in unternehmerischer Hinsicht irgendwo besucht, absolviert?

A: Jein, also ich habe sehr viel Unterstiitzung von meinem Mann (lacht), der sich da gut aus-
kennt und ja, also, ich habe ein paar Fortbildungen auch gemacht, ja, zum Thema Buchhaltung,
also wie man das fiihrt. Einen Griinderkurs, glaube ich, also Unternehmensgriindungskurs habe
ich auch besucht. Ahm, weiB gar nicht mehr, das ist schon sehr, sehr lange her. Genau. Aber
das war eher, es ist vieles einfach durchs Machen gekommen und ja, einfach &hm, Gewerbe-
schein zuerst erwerben und dann einfach loslegen mit der Tatigkeit und dann einfach aufbauen,

aufbauen, ja.

I: Verstehe. Also learning by doing und /

A: Ja. Und ich habe ja immer einen sanfteren Ubergang gehabt dadurch, dass ich angestellt war
und dass das immer nebenbei war, war das jetzt irgendwie auch nicht so ganz dringend und
notwendig. Es hat sich alles ein bisschen gestreckt, sage ich mal. Ich habe viel Zeit gehabt auch.
Ja, aber paar Sachen habe ich schon, also ein paar Kurse oder so habe ich schon gemacht in der

Vergangenheit. Ja, also vor allem eben zu Buchhaltung oder EA, also Einnahmen-Ausgaben-
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Rechnung, also eher das Steuerliche dann, ja... (iiberlegt) irgendein Griindungsseminar und ja,

ich glaub, das war's, ja.

I: Ja, alles gut. Das passt auch voll. Und du bist ein Mitglied in einem Berufsverband, also

zumindest in einem, also bei Universitas.

A: Hm (bejahend). Universitas. und OVGD.

I: Auch. Ach so, ja, genau. Dann wiirde ich auch gleich weitergehen zum vorletzten Bereich.
Dazu wollte ich dich fragen, ich weil3 nicht, wie das bei dir zutrifft, wie man das unterscheiden
kann, wie wiirdest du das abschitzen, arbeitest du iberwiegend mit Direktkund:innen oder mit
Agenturen? Wobei, wenn jetzt Auftrige vom Gericht kommen, wie kann man das in dem Sinne

/ ist das jetzt ein Direktkunde wie vielleicht jemand von der Stralle?

A: Ja, ich wiirde sagen, es ist wirklich eine Mischung. Ja, es kommen Sachen von Uberset-
zungsbiiros, Direktkunden, also, so wirklich Privatpersonen sind eher weniger und ja, vielleicht
wenn ich das jetzt in Prozent sag, dann habe ich mal 20% Privatpersonen, 30% von Agenturen,
Rechtsanwaltskanzleien und 50% Gericht. Bei Gericht ist alles, ja, Verfahrenshilfe, das sind

dann Anwalte, das sind dann Beschliisse, die libersetzt werden miissen. Ja.

I: Also Direktkund:innen sind dann bei dir schon die gréere Gruppe, wenn man / naja, na, es

kommt drauf an, sehe ich gerade, wie man das zéhlt.

A: Ja.

I: Passt, super. Ahm, sind bei dir jemals Reklamationen vorgekommen beim Ubersetzen? Beim
Dolmetschen passiert das wahrscheinlich weniger. Beim Ubersetzen, ist das mal passiert oder

wie geht man damit um?

A: Hm (verneinend). Also, Gott sei Dank noch nie. Das habe ich noch nie gehabt. Ahm, wie
ich damit umgehen wiirde. Ahm ja, einfach mal schauen, was der Fehler war, wie gravierend
der Fehler war. Fehler passieren. Also, ich entdecke selber immer, immer wieder Kleinigkeiten,
Tippfehler, wenn ich jetzt mal schon was iibersetzt habe und dann nehme ich das als Vorlage,

dann sehe ich, ei, da habe ich, weil3 nicht, eine Null zu viel oder sowas. Aber das sind jetzt
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keine Sachen, wegen denen die Giiltigkeit des Dokumentes verloren gehen wiirde. Ahm, das
heift, das habe ich noch nie gehabt. Aber kann durchaus passieren. Ahm, was ich erlebt habe
allerdings einmal beim Gericht, war, dass ich mir die Dolmetschung von einem anderen Dol-
metscher anhdren musste, um zu bestétigen, ob das richtig gedolmetscht wurde. Aber mich
personlich betreffend habe ich sowas noch nie gehabt oder beziehungsweise weil3 ich nicht
(lichelt), ob das bereits vorgekommen ist, aber ich habe sowas erlebt, quasi, dass ich bestdtigen
sollte, der Richterin gegeniiber, dass es eh stimmt, hat auch gestimmt, aber ja, war - da hat das
einfach der tschechischsprachige Rechtsanwalt angefochten, ja, also sowas habe ich als Bei-

spiel, aber sonst nein, nichts.

I: Interessant. Mich wiirde auch noch interessieren, ohne dass du jetzt konkrete Zahlen nennst,

aber im Allgemeinen, empfindest du im Allgemeinen deinen Verdienst als zufriedenstellend?

A: Ahm, also, schauen wir mal, wenn es wirklich Vollzeit wird. Ahm, aber ja. Ja. Es ist immer,
es wird immer besser. Kommt wahrscheinlich auch mit dem Volumen einfach zusammen. Ja,
also am Anfang war es einfach nur so neben Nebenverdienst. Aber dadurch, dass einfach mehr
und mehr Kunden kommen, mehr Auftrage, wird das immer mehr (iiberlegt kurz) moglich, dass

man nur von dem lebt. (ldchelt)

I: Also schon wirtschaftlich nachhaltige Zukunft theoretisch.

A: Hoffentlich. Also, da ist natiirlich ein groB3es Fragezeichen, was die KI betrifft. Aber ich

glaube, jetzt noch ein paar Jahre. Hoffentlich schon, ja.

I: Ahm und was jetzt dein Einkommen betrifft, jetzt auch ohne konkrete oder ohne Zahlen

iiberhaupt, wiirdest das jetzt als regelméBig stabil bezeichnen oder eher unregelmafig?

A: Hm (nachdenkend), eher, also sagen wir mal so, 80% regelmafig und 20% Schwankungen.
Also, das habe ich jetzt zum Beispiel zu Ostern gemerkt. Ja, da war einfach zwei Wochen nix.
Sommerloch, Winter, also das muss man natiirlich auch fiir sich einplanen. Und dann einfach
schauen, dass man vielleicht Auftrige einfach in die Zeit streckt oder einfach da abarbeitet.
Also als Lehre fiir mich jetzt fiir die Zukunft, aber ja, ich wiirde sagen 70-80% regelmiBig oder

monatsidhnlich, so
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I: Ja, das ist super, dass man das schon so abschétzen kann und /

A: Ja, ich habe gerade die Steuerkldrung gemacht, da habe ich die Zahl noch im Kopf. (lacht)

I: Super. (lacht) Und, ahm, du hast ja erwédhnt, du warst ja angestellt in Teilzeit, Vollzeit. Das

Ubersetzen oder deine selbstiindige Titigkeit iibst du jetzt in Teilzeit noch oder Vollzeit aus?

A: Hm (nachdenkend), eigentlich geringfiigig, beziechungsweise in Teilzeit, aber ab Mai dann
(iiberlegt) Na ja. Also als Fachiibersetzerin, wirklich angestellt, war ich Vollzeit damals. Und
dann habe ich das neben meinem 35 Stunden Angestelltenjob gemacht. Bin aber auch sicher
auf 30, 40 Stunden pro Woche gekommen, also insgesamt dann 60, wenn man will, aber halt
auch unregelméBig und am Wochenende und so. Und jetzt wiirde ich ja sagen eher Teilzeit. Ja.

Im Moment.

I: Das hingt dann eben mit der familidren Situation zusammen, alles klar. Noch eine letzte
Frage. Du hast es ja mal angesprochen am Anfang, dass du einfach manchmal eben am Abend
was abarbeiten musst, wenn was ansteht. Wie ist jetzt der Umgang fiir dich allgemein mit Ar-
beiten am Abend oder am Wochenende, wie ist das notwendig? Passiert's 6fter oder wie hand-

habst du das?

A: Also, ich arbeite sehr gerne am Abend, weil ich einfach schlicht, immer noch eine Aben-
deule bin, wenn moglich. Genau. Mittlerweile ist es halt eher so, ja, Liicken halt nutzen, wo es
geht, aber bevorzugterweise eher Abend so bis Mitternacht. Also, es stort mich eigentlich nicht.
Man muss sich halt wirklich sehr gut einschitzen. Und ich schaue, dass ich jetzt keine allzu
stressigen Deadlines habe, weil ich, wenn ich merke, ich bin miide und das geht nicht, dann
hore ich auf (pausiert kurz), dann weil ich, okay, ich habe noch morgen iibermorgen, wo ich
das, #hm, fertig iibersetzen kann. Ahm, also, einfach auf das muss man schauen, finde ich. Stort
mich, wie gesagt, nicht, das Arbeiten am Abend, weil ich das ja auch gerne mach (ldchelt),
einfach jetzt eben neben dem Kind ein bisschen Abwechslung, genau, und Wochenende passiert
nicht so oft. Es ist eher so, wenn ein sehr groBer Auftrag kommt und die sind halt immer drin-
gend (ldchelt), ahm, habe ich jetzt einmal gehabt, in den letzten vier Monaten, wo ich, genau,
auftragsvolumenbedingt am Wochenende, also wirklich das ganze Wochenende auch durchge-

arbeitet habe.
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I: Also es ist auch kein Standard und auftragsabhéngig.

A: Hm (bejahend), ja. Wenn, dann ist es eher so, weil ich eben jetzt durch die Kinder nicht dazu
gekommen bin unter der Woche, weil irgendwas war, wo ich das nicht sonst untergebracht habe.
Dann habe ich am Wochenende gearbeitet, aber ist ja eigentlich nicht die Idee, die normale

Situation sozusagen.

I: Alles klar. Super. Vielen Dank fiir das Gespréach! Ich wiirde nur abschlieBend Daten, also
deine Grunddaten erfassen, und das betrifft Gender, Altersgruppe, Ausbildung und Sprachkom-

bination und dann sind wir komplett fertig.

A: Hm (bejahend). Ja, klar.

I: Also Gender ist dhm, wenn du mir vielleicht die Antwort /

A: Weiblich. (lacht)

I: Weiblich, Altersgruppe hétte ich 20 bis 29, 30 bis 39.

A: 30 bis 39, leider. (lacht)

I: Und deine Ausbildung /

A: Genau. Also Bachelor, Master, also Bachelor Transkulturelle Kommunikation und zweiten

Bachelor [anonymisiert], Master Dolmetschen, also konkret Dialogdolmetchen, Tschechisch,

Deutsch, Englisch und Master [anonymisiert], und ein PhD in [anonymisiert].

I: Und deine Sprachkombination und Arbeitssprachen sind dann?

A: Tschechisch, Deutsch, also Englisch mache ich eigentlich kaum was. Ich {iberlege, dass ich

mich nach einem Brush-up vielleicht auch noch fiir Englisch zertifizieren lasse, aber ja, also im

Moment ist nur Tschechisch und Deutsch beziehungsweise eigentlich auch sehr viel Slowa-

kisch, aber nicht offiziell. Ja.

I: Ja, super. Dann vielen Dank! Ich wiirde die Aufzeichnung jetzt beenden.
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Transkript des Interviews (Person B)

Besprechung am 16. April 2026 um 09:45
Gesprichsdauer: 76:24 Minuten

I: Es freut mich sehr, dass wir miteinander reden konnen, tiber das Thema und auch, dass du
dir Zeit gefunden hast. Vielen Dank. Wir kennen uns, ich glaube, ich muss mich nicht néher
vorstellen. Aber warum wir dieses Gesprach flihren, ich schreibe ja meine Masterarbeit am
Zentrum fiir Translationswissenschaft an der Universitdt Wien, und mein Thema ist Unterneh-
mensgriindung im Bereich des Fachiibersetzens. Und dabei habe ich Einzelunternehmer unter-
sucht, weil es ja die haufigste Griindungsform ist im Fachiibersetzen. Ahm, ich habe mich dabei
vor allem auf den Berufseinstieg konzentriert, und zwar aus der translationswissenschaftlichen,
aber auch aus der unternehmerischen Perspektive. Mir war wichtig, sich die Strategien anzu-
schauen, die Fachiibersetzerinnen anwenden, aber auch die Herausforderungen, denen sie be-
gegnen. Der zeitliche Rahmen dieses Interviews ist dreiflig vielleicht vierzig Minuten. Es
kommt drauf an, wie viel du mir erzihlen mochtest oder wie viel wir ins Gesprach kommen.
Interviewablauf ist so, dass ich Themenbereiche habe oder grobe Fragenumrisse, je nachdem
wie sich das Gespréch halt ergibt. Also du kannst mir so viel erzdhlen, wie viel du mdchtest,
was erwiinschte Antwortformen angeht, es sind ausfiihrliche Schilderungen erwiinscht. Es wird
auch alles anonymisiert. Das ist mir auch ganz wichtig, dass keine Riickschliisse auf keine Per-
son, also weder auf deine Person, auf andere Personen, auf keine Firmen oder so moglich sind.
Ahm und ich muss das Interview aufnehmen. Deshalb méchte ich fragen, ob das fiir dich in

Ordnung ist, dass es eine Aufzeichnung geben wird.

B: Ja, kein Problem.

I: Super, danke. Die bleibt auch bei mir und wird nicht weiter irgendwie verbreitet oder wie
auch immer. Also, es wird nur das Transkript dann erstellt. Okay, dann mochte ich dich fragen,

anfangen, seit wann bist du selbsténdig als Fachiibersetzerin?

B: Seit dem 1. September 2015.
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I: Super. Hast du davor vielleicht auch schon {ibersetzt oder hast du da wirklich angefangen mit

der Selbstandigkeit und dann erst losgelegt?

B: Nein, ich habe tatsachlich schon vorher angefangen zu libersetzen, weil ich erstmal auspro-
bieren, ja, feststellen, ob es mir iberhaupt Spall macht und ob sich da auch Geld verdienen lésst
oder nicht. Das heiBt, ich habe schon, ich glaube so vielleicht 2013 erste Ubersetzungen ge-
macht und, 4hm, hab dann festgestellt, doch, es wird, es besteht Bedarf, und habe dann immer
regelmiBige Ubersetzungen angefertigt und dann irgendwann auch die Grenze, weil in
Deutschland gibt es diese Grenze von maximal, ich glaube, es waren damals 7500 € im Jahr,
die man nicht versteuern muss, und dann habe ich mich mit einem Steuerberater getroffen und
der hat mir dann die ganzen, ja, Details erkldrt und dann habe ich beschlossen, okay, ich beginn
mein, ja, kleinunternehmerisches Unternehmen (/dchelt), und habe dann tatsdchlich parallel
zum Studium, zum Masterstudium an der Translationswissenschaft dann schon iibersetzt, und
ja, das war, also wenn ich es riickblickend betrachte, war das eine gute Idee, dass man schon
parallel zum Studium anfangt, und auch schon erste Kunden kennenlernt, sich vielleicht auch
schon bisschen spezialisieren kann oder sieht, was fiir eine Spezialisierung gebraucht, gefordert
ist. Und dann, im Zuge des Studiums eben auch, éhm, da konnten wir ja damals auch, glaub
ich, Rechtsiibersetzen wihlen oder Wirtschaftsiibersetzen, ich weill nicht mehr genau, aber ich
habe mich fiir Rechtswissenschaft entschieden und dadurch ist dann auch meine erste Spezia-

lisierung praktisch ja zu Tage getreten.
I: Perfekt. Du hast jetzt sehr viele Themen angeschnitten. Ich komme dann auch auf jeden Fall
auf Spezialisierungen zuriick. Ahm, also du hast ja schon gesagt, du hast dich vor allem auf

Recht spezialisiert. Wie viele Fachgebiete hast du sonst?

B: Ja. Ja, ich wiirde sagen, also Fachgebiete sind tatsdchlich drei, also Recht, Medizin und

Luxuscampingplitze.
I: Spannend. Hm, hast du das Gefiihl, dass Recht und Medizin irgendwie zusammenhéngen?
B: Ja, ein bisschen schon. Also zum Beispiel, wenn es um Patentiibersetzung geht, auch, tat-

sdchlich sind das meistens medizinische Gerite, die irgendwie patentiert werden. Und da

braucht man natiirlich sowohl Rechtkenntnisse als auch Kenntnisse im medizinischen Bereich.
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Oder auch bei Gutachten. Es gibt ja, im rechtlichen Bereich muss man oft psychiatrische Gut-

achten iibersetzen und da ist natiirlich eine Verbindung zu Medizin auch da.

I: Hm, hast du den Eindruck, dass Spezialisierung gerade im Fachiibersetzen wichtig ist?

B: Ja, also wiirde sagen, vor allem heute unter dem Kontext der KI, es ist sehr wichtig eine
Spezialisierung zu haben, da eben die KI doch sehr groBe Teile, also so im allgemeinen Bereich
iibersetzen kann. Beim rechtlichen Bereich ist es natiirlich / ich meine, die Firmen {ibersetzen
zwar sehr viel mit KI, aber Patente und dergleichen sollte man natiirlich weiterhin von einem
Human-Ubersetzer iibersetzen lassen und ich glaube, es ist schon sehr wichtig, also vor allem
heute, eine Spezialisierung / oder auch in Nischen zu arbeiten, also zum Beispiel nicht nur sagen
,»ich spezialisiere mich auf Technik®, sondern auf Schweiitechnik, zum Beispiel. Und dann,
wie auch im Rechtsbereich, also ich mache auch nicht alle Rechtssachen, also es sind vor allem
Vertrdge, Patente, dann Gerichtsentscheidungen, aber zum Beispiel gesellschaftliches Recht
oder Zivilrecht, da kenne ich mich nicht sehr gut aus und das versuche ich, so gut es geht, auch

zu vermeiden.

I: Das wollte ich auch fragen. Wie gehst du mit einer Anfrage auBerhalb deiner Fachgebiete

um?

B: Ich wiirde sagen, es kommt immer drauf an. Also, wenn es irgendein Allgemeintext ist, dann
ist es in der Regel kein Problem. Ab und an bekomme ich Anfragen aus dem Finanzbereich,
also irgendwelche Jahresabschliisse, da versuche ich, also erstens hat der Klient meistens eine
Terminologieliste, oder eine Termdatenbank, was sehr hilfreich ist und man kann auch oft ja
fragen, aber also ich versuche, so gut es geht, die Sachen eigentlich abzulehnen. Also, ich hatte
in der letzten Zeit hatte ich mal ab und an aus dem Englischen ins Deutsche und dann denkt
man sich ja, das ist ganz super einfach und das klappt auch, aber ich kannte mich eher im Fran-
zosischen ins Deutsche aus und da habe ich dann mit einer anderen Kollegin zusammengear-

beitet

I: Habe ich das richtig verstanden, du versuchst dann eher solche Auftriage abzulehnen?

B: Abzulehnen oder abzugeben oder mit jemanden anderen zusammenzuarbeiten, der sich da

auch wirklich auskennt, weil das Problem ist eben, man denkt immer, ja, das ist ganz einfach
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und dann ist man aber / also ich hatte zum Beispiel mal einen Auftrag zu Bergwesen und es
ging um einen Steinbruch, um das Sicherheitsdatenblatt zu {ibersetzen und es war allgemein
rechtlich und ich dachte, das ist gar kein Problem und das waren 23 Seiten und dann in der
Mitte gab plotzlich ganz speziell Steinbruchterminologie, wo ich mich iiberhaupt nicht aus-
kannte. Und da habe ich dann auch gedacht, also man muss sich die Sachen wirklich im Voraus
alles durchlesen und wenn man eben auch solche Problematiken stiirzt, entweder eine Kollegin

hinzuziehen, die sich auskennt oder dann doch lieber absagen.

I: Verstehe. Genau. Zur Spezialisierung, ich habe dann noch so eine Frage. Mit Spezialisierung
héngen theoretisch auch die Zertifizierungen zusammen. Bist du nach irgendeiner Norm zerti-

fiziert oder hast du das jemals erwogen? Findest du das tiberhaupt sinnvoll?

B: Also, ich weil3 nicht, wir hatten ja schon mal driiber gesprochen, ich kann mich erinnern,
und ich wusste zum Beispiel gar nicht, dass es fiir Einzeliibersetzer auch moglich ist, sich zer-
tifizieren zu lassen. Und bis jetzt habe ich das nie in Erwédgung gezogen, weil ich finde, die/
also bis jetzt hat mich auch noch nie jemand danach gefragt und zweitens waren die Kosten
auch relativ, wenn ich mich erinnere, hoch und dann ist es ja auch nicht so, dass man eine
Lizenz flir immer hat, sondern man muss sie, glaube ich, alle ein oder zwei Jahre erneuern.
Ahm, und in der Regel, ich arbeite mit einigen Agenturen zusammen und die sind nach den
ISO-Normen zertifiziert und man muss dann auch so eine Art Vereinbarung unterzeichnen, dass
man sich eben an dieser Norm orientiert oder ja, nach dieser richtet. Von daher, also ich per-

sonlich habe es noch nie in Erwdgung gezogen.

I: Ja, ist auch voll in Ordnung. Genau. Hm, wie ist fiir dich die Selbsténdigkeit tiberhaupt jetzt

als Fachiibersetzerin? Also, wie empfindest du die?

B: Ja, also ich hatte letztens mit jemand anderen dariiber gesprochen und ich hatte gesagt, was
mir besonders, ich meine, es hat jetzt nicht unbedingt was mit Fachiibersetzung zu tun, aber die
Selbstindigkeit an sich ist natiirlich super. Also, man kann sich/ also (nickt) hat natiirlich Vor-
und Nachteile, aber die Vorteile sind bestimmt, dass man einfach von iiberall arbeiten kann.
Man kann, ich kann das ziemlich gut mit den Kindern unter einen Hut bekommen. Also, ich
kann ja selbst wenn die Kinder krank sind, kann man nebenher iibersetzen, aber man muss halt
mal abends ran, weil man kann sich das relativ frei einteilen. Der Nachteil ist, dass man natiir-

lich / genau die Punkte, die ich gerade aufgezihlt habe, das sind auch wieder Nachteile, weil
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man ist, ja, man ist ja eh zu Hause. Man kann also eh die Sachen iibernehmen. Ahm, kénnte ich
irgendwo in Anstellung arbeiten? Ich glaube nicht, weil es, es gibt mir so viel Freiraum. Ich bin
mein eigener Herr oder Herrin in dem Fall, aber es hat natiirlich Nachteil, man ist auch fiir sich
selbst verantwortlich. Also, wenn man einen Fehler macht, dann steht man selbst fiir sich ja
gerade. Dann im Bezug auf Fachiibersetzen, also ich hatte letztens so relativ einfache Texte zu
iibersetzen und da habe ich das Gefiihl, da fehlt mir irgendwie dieses gefordert zu werden. Bei
den Fachtexten ist es ganz anders. Man muss aufpassen, dass man natiirlich nichts Falsches
iibersetzt, aber irgendwie, ich weil} nicht, mich fasziniert, dass man diese schwierigen Texte in

Anfiihrungszeichen irgendwie den Leuten verstéindlich machen kann. Ja.

I: Ja, also du bist wirklich durch und durch eben Fachiibersetzerin. Das macht auch Sinn und

Spall.

B: Ja, ich meine manchmal ist man natiirlich/ ich hatte jetzt einige Wochen lang immer eine
Bedienungsanleitung, und zwar immer die gleiche Bedienungsanleitung, 238 Seiten. Ahm das
heift erst Ubersetzung, dann gab's einen Zwischenschritt mit Korrekturlesen, dann habe ich es
als Ubersetzerin wieder zuriickbekommen, um die Korrekturen anzuschauen. Dann wurde noch
eine zweite Uberpriifung durchgefiihrt und am Ende gab es das Layout Review, wo man dann
schauen muss, ob das ja von den Fotos her passt. Das heif3t, also wirklich, die letzten drei Mo-
nate sal} ich nur an dieser Bedienungsanleitung und es war schon (pausiert und seufzt) ermii-
dend, wiirde ich mal so sagen. Aber es ist natiirlich, fiir die Qualititsiiberpriifung notwendig,
dass man mehrere Schritte bis zu bis hin zur Fahnenkorrektur hat. Und das ist halt so, es gibt
immer unangenehme Sachen und angenehme Sachen, wie in jedem anderen Biiro, wiirde ich

sagen.

I: Vielleicht noch zuriick zu deinen Anfiangen. Weillt du noch, damals, 2015, als du angefangen
hast, mit welchen Kosten das ungefihr verbunden war, jetzt die Griindung oder der Anfang
oder tiberhaupt auch der Anfang vom Fachiibersetzen? Welche Ausgaben wichtig waren, damit

du die Tatigkeit ausiiben kannst.

B: Also ich kann mich erinnern, dass ich SDL Trados gebraucht hatte. Allerdings habe ich
damals noch eine Lizenz zur Verfligung gestellt bekommen von meinem Kunden, weil es war,
wie gesagt, es waren damals zwei drei grofere Auftrige, aber da habe ich noch nicht gedacht,

dass ich mir das gleich kaufen mochte. (iiberlegt) Also, ich kann mich nicht erinnern, ich meine,
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es gab auf jeden Fall Kosten fiir den Steuerberater, den hatte ich vorher nicht. Dann, das war
nicht gleich am Anfang, das war erst nachdem das Masterstudium abgeschlossen war, hatte ich
dann doch eine eigene Lizenz fiir Trados gekauft. Dann hatte ich irgendwann eine eigene Lizenz
fiir MemoQ. Dann hatte ich Headset, die iiblichen Sachen, eine neue Tastatur, einen neuen
Computer. Ahm, dann auch so Sachen iiber die man sich nie Gedanken macht, wie einen ergo-
nomischen Sessel, Biirosessel und eine ergonomische Maus. (hebt sie hoch und zeigt sie in die
Kamera) DAS ist schon die, glaube ich, die fiinfte oder sechste, weil das hélt nie so lange und
so Sachen wie ergonomisches Handgelenkstiitzdings und so weiter. Aber sonst, also ich glaube,
dass es halt nicht alles auf einmal kam, sondern, dass ich geschaut habe, was sich rentabilisiert
und zum Beispiel kam dann auch vor ein paar Jahren nach dem Umzug hier nach Frankreich
eine komplette neue Biiroausstattung und so Sachen, aber eben erst als es schon lief und man
gesehen hat, okay, man kann weiter investieren und man mochte vielleicht auch die Steuerlast
niedriger halten und macht dafiir dann Ausgaben, die sinnvoll sind (iiberlegt) / aber, ich weil3,
in Osterreich muss man sich in der Wirtschaftskammer anmelden und das gab's zum Beispiel
bei uns in Deutschland nicht. Also, man kann es machen, aber es gibt keinen groferen Nutzen
und es ist auch nicht verpflichtend. Und dann natiirlich, die Ausgaben mit der Mitgliedschaft
in verschiedenen Ubersetzungsvereinen, aber, also ich kann mich nicht erinnern, dass ich ir-
gendwie gleich am Anfang richtig investiert hdtte. Das war erst spiter, nachdem ich gesehen
hatte, okay, &hm man braucht mehrere Programme, man braucht auch einen eigenen Laptop fiir
die Arbeit, nicht nur so wie zwischen Studium und (iiberlegt) / ja, sonst, ich meine, sonst kom-
men ja keine Kosten auf uns zu. Wir arbeiten von zu Hause. Ich meine, man konnte natiirlich,
es gibt ja Leute, die sich irgendwo ein Office mieten. Aber fiir den Anfang finde ich das, glaube

ich, ist das keine gute Idee.

I: Ahm, genau. Du hast ja die CAT-Tools schon angesprochen, also Trados und MemoQ. Be-

nutzt du die auch heute noch hiufig?

B: Ja, also ich meine, insgesamt bei Trados ist es zuriickgegangen. Ich habe nur noch ein zwei
Kunden, die damit arbeiten. Die anderen sind MemoQ oder Across. Aber Across finde ich ganz
furchtbar. Die schlimmste Losung, die erfunden wurde. Ja. Und dann gibt's noch, ich arbeite ab
und zu mit XTM, das ist cloudbasiert. Das ist wie Memsource, weill nicht, und dann gibt's noch
verschiedene Plattformen, die die Kunden selbst von sich anbieten, zum Beispiel Crowdin, aber

das finde ich auch alles nicht so, ja, nicht so intuitiv.
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I: Was stort dich an Across oder warum ist das im Vergleich zu den anderen Tools /

B: Ja, man kann zum Beispiel in Across, wie auch bei Trados, hat man stindig diese, wenn sie
zum Beispiel die HTML Codes oder diese Tags benutzen und wenn man bei Trados zum Bei-
spiel den Original Text in die Ubersetzung kopiert, dann kopiert man auch die Tags mit. Und
bei Across ist es nicht, die muss man einzeln einfligen und man kann sie nicht {iber Tastatur
einfligen oder eine Kombination, sondern man muss sie, man muss auf die Tags klicken und
dann werden sie tibertragen. Also gestern bin ich hier wahnsinnig geworden. Da hatte ich eine
Ubersetzung aus dem, was war das? (..) Ah ja, aus dem Englischen ins Tschechische und da
war dann, da waren Prozente angegeben und es war so eine Aufzihlung und hinter jedem und
vor jedem Prozent war ein Tag-Zeichen. Ich musste alles, also ich habe, glaube ich, zehn Mi-
nuten gebraucht nur fiir ein Segment, weil ich jedes einzeln/ und dann kam die Meldung: "Nein,
Sie haben nicht alle Tags libertragen‘ und ich habe sie aber alle gesehen. Also furchtbar. (lacht)
Ja, aber es ist, glaube ich, die Benutzerfreundlichkeit, die nicht gegeben ist. Also MemoQ finde
ich da viel intuitiver und man macht das ein paarmal und weil dann, wie es funktioniert. Wobei
der Ubergang von Trados zu MemoQ auch schwierig war. Also ich hatte mich mit Trados viel
langer beschéftigt und kannte mich da richtig gut aus. Aber bei MemoQ musste ich auch ei-
gentlich von null auf lernen. Wobei wir hatten das, glaube ich, im Studium auch, da mussten
wir irgendwie so Befehle ausiiben, aber ich weill nicht mehr genau, wie das alles funktioniert

hat und wenn man es danach nie wieder verwendet, dann hilft es einem auch nicht.

I: Ja, verstehe /

B: Also und ich muss auch jedem Ubersetzer raten, dass man die Grundausriistung selbst besitzt,
weil ja, man kann dann mit jedem Kunden zusammenarbeiten, auch wenn die dann verschie-
dene Server haben, finde ich das viel einfacher, wenn man eine eigene Lizenz hat, als wenn
man dann fiir jeden Kunden praktisch ein/ man kann fiir jeden Kunden unglaublich viele ver-
schiedene Server von verschiedenen Kunden haben und bei Across zum Beispiel geht es auch
nicht. Man kann nicht zwei Projekte von zwei unterschiedlichen Kunden gleichzeitig verwen-
den, wenn man die Freelance Version hat, dann muss man die Pro-Version nehmen und die
kostet auch gleich (...), ein (...) oder pro Monat oder pro Jahr/ und pro Jahr waren es iiber 700

Euro.
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I: Ja. Also da gibt's einiges zu bedenken. Das ist recht ausfiihrlich zu den CAT-Tools. Danke
dafiir. Vielleicht, ich gehe jetzt ein bisschen weiter noch zum/ du hast das ja auch angesprochen,
dass die CAT-Tools auch irgendwie mit der Organisation vom Arbeitsalltag zusammenhéangen,
wenn man dann viel mehr Zeit braucht aufgrund auch von den CAT-Tools, die eigentlich auch
die Zeit sparen sollen, aber dann auf der anderen Seite die Zeit dann wieder fressen. Wie, wie
organisierst du denn deinen Arbeitstag? Oder kann man den organisieren oder ist jeder Tag

ohnehin anders?

B: Ah, ich wiirde sagen, dass ich wahrscheinlich eine der wenigen Freelancer bin, die wirklich
einen/ aber gut, jetzt fallt es mir immer hiufiger auf, aber ich weiB3, dass viele mir immer sagen
,Ja, ich fange erst irgendwann nach dem Mittagessen an‘ oder was auch immer. Ich habe wirk-
lich, also sobald die Kinder aus dem Haus sind, dann ist es in der Regel so ab 08:30, beginnt
mein Arbeitstag und, &hm, da ich die Kinder um 16:30 Uhr wieder holen muss, endet der Ar-
beitstag meistens so gegen 16:10 Uhr, 16:15 Uhr. Aber ich versuche jeden Tag eigentlich die
gleichen Uhrzeiten festzulegen oder festzusetzen. Ich meine, es gibt immer mal wieder natiir-
lich ein unvorhergesehenes Ereignis, wie zum Beispiel, dass die Kinder krank sind, aber sonst
versuche ich diese Biirozeiten in Anfithrungszeichen einzuhalten, weil das dann doch/ wenn
ich diese Biirozeiten nicht einhalte oder wenn ich viel frither oder viel spéter anfange, dann
kommt die ganze Organisation der Woche durcheinander und dann bleibt oft noch was fiirs
Wochenende liegen. Und ich versuche jetzt wirklich, also seit diesem Jahr, zu Beginn des Jah-
res habe ich mir wirklich vorgenommen, ich arbeite nicht mehr an den Wochenenden, da ein-
fach Familienzeit im Vordergrund steht und ich habe einen einzigen Kunden, der ab und an was
iibers Wochenende schickt, aber der weill von vornherein, okay, wenn der mdchte, dass es am
Montag da ist, dann gibt es 100% Aufschlag. Und der zahlt das auch. Dann sage ich gut, aber
sonst mache ich es nicht mehr. Ich habe, wir kennen uns ja schon langer, und am Anfang war
es regelmiBig iibers Wochenende oder ich habe jemanden am Freitag eine Korrektur geschickt
und dann wollte ich es am Montag fertig haben. Habe ich inzwischen auch verstanden, dass es
absolut, ja, dass das keine gute Idee ist. Man muss sich auch irgendwann erholen und am Wo-

chenende ist halt auch die Zeit zum Erholen da.

I: Genau, das wollte ich auch fragen. Also, der Umgang mit dem Arbeiten am Wochenende
oder am Abend, also Wochenende versuchst du jetzt komplett zu vermeiden, oder eben 100%

Aufschlag.
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B: Ja.

I: Und am Abend?

B: Ja, es kommt ab und an doch dazu, wenn man im Laufe des Tages das Pensum nicht geschafft
hat, aus welchen Griinden auch immer. Zum Beispiel einmal war eine Deadline fiir den néchs-
ten Morgen um 9 Uhr und dann habe ich gesehen um 16 Uhr, gut, ich bin immer noch nicht
fertig, also ich muss ran, wenn die Kinder im Bett sind, ja und das gibt's immer mal wieder zum
Beispiel, eben, so Sachen kommen, wie gestern auch mit diesen Tags. Also da war gestern, da
habe ich auch die Deadline nicht geschafft, aber das habe ich dem Kunden kommuniziert. Da
war die Deadline um 17 Uhr und um 17 Uhr musste ich meine Kinder holen. Das heift, das
ging sich nicht aus, und dann habe ich es halt erst um 18 Uhr geschickt. Aber es gibt, ich ver-
suche so gut es ja moglich ist, die Deadlines einzuhalten und auch abends einfach nicht zu
arbeiten. Aber wie gesagt, es kommt immer mal was dazwischen, oder auch plétzlich ein Arzt-
termin, der dazwischen kommt oder (...) und das ist eben der NACHTEIL wiirde ich sagen,
beim Freelancing, dass man eben doch, vor allem die Miitter, wiirde ich sagen, mit den Kindern
viel beschéftigt sind. Also, wenn Arzttermine anstehen oder irgendwelche anderen Sachen,
dann stehen wir an erster Front. Und das ist natiirlich einfacher, wenn man ja eh im Homeoffice

ist und es eh ganz schnell erledigen kann.

I: Ja. Aber generell ist das dann so, dass du jetzt nicht vielleicht gerne am Abend arbeiten
wiirdest und die Sachen dann verschiebst, sondern es verschiebt sich dann aufgrund von den

anderen Terminen, die vielleicht tagsiiber anfallen.

B: Genau. Also, ich meine, ich weil}, dass ich eine Zeit lang auch gerne am Abend gearbeitet
habe, aber seitdem die Kinder da sind, ist es eigentlich eher nicht mehr so der Fall, weil ich
auch einfach, ich habe das Gefiihl, die Konzentration ist nicht mehr so gut am Abend, wie zum
Beispiel wie am Morgen. Ja, aber das hangt auch davon ab, weil manchmal habe ich ein Projekt,
dass sich iiber mehrere Wochen hinzieht und dann denkt man sich, okay, jetzt mache ich heute
Abend noch schnell ein, zwei Stunden und kann dafiir morgen frith zum Beispiel eine Stunde
langer schlafen, was zwar fast nie klappt, weil die Kinder da sind, aber/ oder man sagt, okay,
jetzt mache ich das und dann gehe ich morgen zum Beispiel doch zum Aqua-Gym, was ich die

ganze Woche verschieben musste, weil es zeitlich nicht gepasst hat.
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I: Und du bist ja immer als Fachiibersetzerin eigentlich selbstindig in Vollzeit.

B: Ja.

I: Genau. Ich wollte auch noch fragen, also iiberhaupt zum Bereich Kundenakquise oder Kon-
taktpflege. Du hast ja angesprochen, du hast auch recht viele Kund:innen, sind da ja auch

Stammkund:innen dabei?

B: Ja.

I: Ahm, wie viele Stammkund:innen hast du so, kann man das irgendwie sagen?

B: Ich wiirde sagen so zehn und das ist, wollte ich noch dazu sagen, das ist, glaube ich, sehr
wichtig, diese Stammkunden zu haben, weil man einfach weil3, okay, jeden Monat kommt eine
gewisse Anzahl von Auftrigen und dann kann man dementsprechend planen und sagen, okay,
dhm diesen Monat wird etwas ruhiger, ich brauche noch andere Auftrige und ich versuche/ also
ich meine, zur Kundenakquise, ich glaube, ich hatte richtig Gliick, weil zu Beginn meiner Kar-
riere war es hauptsidchlich aus dem Bereich der Familie, die mich weiterempfohlen haben und
dann, ja, so bin ich an einen diesen tschechischen Schriftsteller gekommen und mit dem habe
ich dann/ und der hat mich dann auch wieder weiterempfohlen, und dann kannte ich jemanden,
der in einer Firma gearbeitet hat, und die haben gerade zufillig nach einer Ubersetzerin gesucht
und es war auch frither so, ich wiirde sagen, vor zehn elf, ja vor zwolf dreizehn Jahren war es
EINFACHER, also cinfacher in der Hinsicht, weil es eben diese KI noch nicht in dem Ausmal}
gab, Kunden zu gewinnen, das ist viel schwieriger jetzt, weil einfach heutzutage es eher um
den Preis geht und nicht um die Qualitét. Das ist, glaube ich, ja, ein ganz wichtiger Faktor
heutzutage und heutzutage ist es schwieriger, Kunden, vor allem Direktkunden, zu gewinnen.
Und ich habe, also ich habe jetzt in den letzten, wiirde ich sagen, zwei drei Jahren eher neue
Direktkunden gewonnen als Agenturkunden, weil Agenturen momentan den Preis wahnsinnig
driicken und dann kommt immer ,,Ja, aber wir haben ja andere Ubersetzer, die diesen Preis
akzeptieren® und dann inzwischen sage ich dann auch ,,Ja gut, dann halt nicht mit mir*, weil es
ist, es ist schon schwierig genug, wenn man zum Beispiel, sagen wir mal, man bekommt 12
Cent vom Kunden und dann hat man aber jemand, der noch fiir dich Korrektur liest oder auch
fiir dich iibersetzt und dann kann man meistens nur 9 Cent zum Beispiel fiir die Ubersetzung

zahlen, auch wenn man gerne mehr zahlen mdchte, aber man hat dann nur 3 Cent Marge, und
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das ist dann eben schwierig und deswegen muss man sich entscheiden, entweder man iibersetzt
doch selber oder man macht/ &h ja, was wollte ich sagen, jetzt habe ich schon den Faden verlo-
ren. (lacht) Ja, entweder man iibersetzt selber oder man versucht einen anderen Ubersetzer zu

finden, der das doch giinstiger macht, auch wenn es natiirlich/ (seufzt und iiberlegt)

I: Also quasi weitervermitteln, um den Kunden nicht zu verlieren.

B: Genau, aber eben, und sich dann nur eine ganz ganz kleine Marge zu lassen, aber das ist halt
auch nicht sehr wirtschaftlich und auch nicht sehr/ auf lange Sicht ist das einfach keine gute

Idee.

I: Verstehe. Du hast das ja angesprochen, Direktkundinnen oder Agenturen oder Ubersetzungs-
biiros. Wer sind iiberwiegend die Kund:innen? Also, arbeitest du eher mit den Direktkundinnen

oder mit den Agenturen, Biiros?

B: Also bei den Stammbkunden ist tatsdchlich sechs Agenturen und vier Direktkunden. Und das
sind auch Agenturen, mit denen ich eigentlich seit Beginn meiner Ubersetzter Titigkeit zusam-
menarbeite, und ein paar sind dann im Laufe der Jahre noch dazu gekommen, aber das sind
wirklich Agenturen, wo ich auch mit den ja/ die noch relativ klein sind, also nicht so riesige
Agenturen, das heiflt man ist nicht irgendeine anonyme Person, sondern man kennt die Leute
beim Vornamen und man telefoniert auch ab und an und es ist eigentlich ein sehr, ja, ich wiirde
sagen, ein Verhiltnis auf Augenhohe, nicht wie jetzt mit den doch leider immer mehr/ die Agen-
turen, fiir die man einfach irgendjemand ist, irgendeine Nummer, die meisten Leute kennen
nicht mal deinen Vornamen, sondern man ist einfach nur ,,Dear Translator® und ich finde das
ganz furchtbar. (lacht) Oder ja, oder auch falsch geschrieben. Was war das, letztes Mal ,,Dear
MISTER [Nachname — anonymisiert]” und dann denkt man sich, also haben die Leute nicht
vorher geschaut, mit wem sie es zu tun haben. Also man soll doch, also ich finde, wenn ich
Kunden aktiv akquiriere, versuche ich, ein bisschen mehr tiber den Gespriachspartner herauszu-
finden und dann auch mit der richtigen Anrede und um zumindest ein Minimum in die E-Mail

zu schreiben.

I: Und genau, also wie akquirierst du sonst deine Kund:innen &h oder wie kommst du an Kun-

dinnen?

134



371
372
373
374
375
376
377
378
379
380
381
382
383
384
385
386
387
388
389
390
391
392
393
394
395
396
397
398
399
400
401
402
403
404

B: Ja, also, ich meine friither hatte ich noch ab und an, da gab's in Wien auch damals, die gibt's,

glaube ich, immer noch, diese Berufsmesse. Ich weill nicht mehr, wie hie3 sie denn noch?

I: Ich glaube, es gibt eine Jobmesse oder so, oder?

B: Ja, aber das war irgendwie eine spezielle fiir, fiir Ubersetzer. Nee, nee, das war nicht speziell
fiir Ubersetzer, aber es war allgemein fiir alle Berufe und ich weif nicht, das ging iiber Univer-
sitas damals. Oh je, ich weil} nicht, wie das hieB3, aber wir sind, ich weil}, wir sind ganz weit
rausgefahren in so Messegeldnde, aber es war nicht mit dir, es war mit jemand anderem, aber
also da war ich mal, da sollten wir halt lernen, wie man sich so présentiert und da habe ich
tatsdchlich mit zwei Leuten so korrespondiert und da habe ich mit denen heute noch Kontakt,
ab und an bekomme ich eine Ubersetzung und sonst/ also ich persénlich bin jemand, der nicht
so gerne auf andere Leute zugeht, also allein schon irgendwie ein Vorstellungsgespréch zu fiih-
ren oder so, das ist was ganz furchtbares. (ldchelt) Also ja, man kann es ja lernen. Also inzwi-
schen versuche ich, zum Beispiel, wenn ich/ gut, das ist ja glaube ich nicht unbedingt, also man
darf ja nicht tiberall diese Kaltakquise fiihren und man kann auch nicht iiberall einfach Leuten
eine E-Mail schicken ,,Ja, also, brauchen Sie Ubersetzer®, sondern man versucht, also ich habe
jetzt mit ein paar Kollegen daran gearbeitet, dass man einfach ja, dass man sich die Webseiten
zum Beispiel anschaut, einen Aufhédnger findet, zum Beispiel, keine Ahnung, das Original ist
auf Englisch und dann haben sie eine deutsche Ubersetzung und die Ubersetzung ist nicht so
gut und da findet man sich ein paar Fehler raus und dann ruft man da an. Also ich finde das
zwar ganz furchtbar immer noch, und dann sagt man, ja, man mochte gerne mit der Person
sprechen, die fiir die Ubersetzungsdienstleistungen zustéindig ist oder was auch immer. Und
manchmal wird man tatsdchlich weitergeleitet oder es besteht kein Bedarf. Also das ist nicht
meine liebste Akquisition, weil das/ also ich bin jedes Mal gestresst, ich habe eiskalte Hinde,
mir ist ganz schlecht, aber man macht's und es klappt manchmal ganz gut, manchmal klappt es
eher nicht gut, es kommt dann so ein unverbindliches ,,Ja, wir melden uns* und dann weif3t du,
sie melden sich nie wieder bei dir, aber das funktioniert eigentlich relativ gut. Also von zehn
Unternehmen habe ich zwei neue Kunden geholt, aber ich glaube, man sollte es machen, wenn
man sich wirklich gut am Telefon fiihlt, und nicht irgendwie so fast ein Herzinfarkt bekommt
wie ich. Und sonst LinkedIn, da sind die Leute, ich glaube da miisste ich aber mehr aktiv sein.
So, man hort immer mal wieder, man sollte mehr posten und dann wird man auch mebhr, ja, die
Sichtbarkeit wird wohl erhoht. Ich personlich poste fast nie was, aber es haben doch immer mal

wieder Leute mein Profil gefunden und mich angeschrieben. Und sonst sind es auch wieder
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Altkunden, die, die letztes Jahr oder vorletztes Jahr sich zu KI begeben haben, die dann doch
wieder zuriickkommen. Gerade meine Patentkunden, die gemerkt haben, dass es doch nicht so
toll ist. Also, ich meine, natiirlich, auf den ersten Blick sieht die Ubersetzung total toll aus, aber
wenn man dann direkt reinschaut, dann gibt's eben zum Beispiel einen Satz, der plotzlich gar
nicht mehr da ist oder ein Satz mehr oder eben, wie soll ich sagen, die, ja diese die Fachtermini,
die nicht ganz sitzen und davon abgesehen auch die Geheimhaltung. Ich nehme an, dass man,
wenn man eben, ja, gerade Patente durch die KI jagt, das ist vielleicht keine gute Idee. Aber ich
wiirde sagen, also Akquise, das ist auch bestimmt Networking, also durch andere Ubersetzer-
kollegen, die zum Beispiel gerade keine Kapazitéten frei haben oder die gar nicht in der Sprach-
kombination arbeiten und dann wei3t du, okay, der Thomas, der arbeitet mit Franzdsisch, Por-
tugiesisch und du kriegst eine Anfrage fiir Portugiesisch und du leitest die an ihn weiter, weil
du weillt, okay, der macht das und das gleiche er, weil}, okay, sie arbeitet mit Slowakisch und
Tschechisch, schicke ich an Sie weiter und so weiter. Und da war tatsdchlich auch eben jetzt,
Ende letzten Jahres habe ich AGB tibersetzt aus dem Franzosischen ins Deutsche, und meine
Kollegin, die libersetzt zwar auch ins Deutsche, aber sie macht keine AGB, sie hat sie dann an
mich verwiesen und das Unternehmen, das ist noch mal auf mich zuriickgekommen jetzt letzte
Woche fiir eine neue Ubersetzung und ich glaube, es ist wirklich so Empfehlung und dieses
Networking mit Kollegen. Aber das ist halt, glaube ich, das ist wirklich was, was man iiben

muss, und ich werde es auch weiterhin iiben miissen, weil das ist nicht meine Starke.

I: Also Empfehlung, Networking, (..) weil du ja auch Social Media und LinkedIn angesprochen
hast, dass du das Gefiihl hast, du solltest da vielleicht aktiver sein. Arbeitest du sonst irgendwie
eben an deiner Sichtbarkeit, damit du fiir Kunden sichtbar bist oder dadurch Auftrige be-
kommst. Also Sichtbarkeit jetzt im Sinne von ja, eben Social Media oder auch Pressearbeit oder
Webseite. Also das sind so die Themen, die ich auch in meiner Masterarbeit hatte. Deshalb

frage ich da jetzt so genau.

B: Ja, also eine Webseite habe ich immer noch nicht, aber ich habe die Texte, die sind alle
schon fertig geschrieben. Ich habe auch die Domain und alles. Ich habe einfach nur nicht die
Zeit bis jetzt gehabt, das in Angriff zu nehmen, aber es steht auf meiner To-do-Liste seit 10
Jahren. (lacht) Aber, also ich glaube, es muss ja eigentlich moglich sein, dass man wenigstens
mal eine Seite auf Deutsch hat, aber ich scheine mich nicht durchringen zu kénnen. Sonst, ich
war immer auf verschiedenen, ja, noch anderen so Plattformen unterwegs, wie zum Beispiel

proz.com, wobei Proz inzwischen auch unterste Schublade ist. Also es wird iiberrannt von so
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Billiganbietern. Dann war damals, vor ein paar Jahren, war noch dieses Translators Café, da
war ich auch, da bin ich auch noch drauf, und dann bin ich auf malt.fr oder malt.de. Das ist eine
Plattform, wo man sich als Freelancer eben vorstellen kann und dann kommen potenziell Kun-
den, die entweder jemanden direkt suchen und schreiben dich an oder es gibt eine allgemeine
Suchanfrage und dann bekommst du das von dieser Malt Webseite vorgeschlagen, dass du dich
da ja melden konntest, falls es dich interessiert, und dann kannst du einen Kostenvoranschlag
erstellen, der dann akzeptiert wird oder nicht. Und da habe ich auch in den letzten Jahren, in
den letzten flinf Jahren so vielleicht fiinfzehn Auftrige bekommen, die jetzt auch nicht, ja, nicht
zu verachten sind, aber die machen nicht den groften Teil des Einkommens aus. Aber natiirlich
ist es eine gute Moglichkeit, sich da zu vermarkten. Und sonst, ja, also ich bin nicht in irgend-
welchen, ja, Presseberichten oder was auch mal drin, ich habe auch so noch nie Werbung fiir
mich gemacht. Ich meine, Werbung halt im Sinne durch die Weiterempfehlungen und so weiter,
und ich habe tatsdchlich mal Visitenkarten gedruckt und das ausgegeben, aber dass/ ob ich
dadurch jemanden gewonnen habe, ich glaube eher nicht. Das ist das war vielleicht vor ein paar

Jahren mal noch so {iblich, aber heutzutage weif ich nicht, ob das noch so wirklich funktioniert.

I: Und was die Ubersetzungen betrifft, ja, vor allem Ubersetzung oder Korrektur lesen konnte
auch sein. Sind bei dir jemals von Kunden aus irgendwie Reklamationen vorgekommen? Also
ist das mal passiert oder wie wiirdest du damit umgehen, wenn jetzt jemand kommen wiirde
und sagt, dass der Text jetzt nicht qualitativ oder nicht dem entspricht, was der sich erwartet

hétte.

B: Ja, also ich hatte letztes Jahr einen Kunden, eine Agentur, die gemeint hatte, dass ich, das
war eben iiber Across, dass irgendwie die Ubersetzung nicht den qualitativen Anspriichen ge-
niigen wiirde und dann habe ich gesagt, ja, dass ich gerne Beispiele hétte, was da nicht gepasst
hétte und so weiter. Dann haben sie mir das geschickt und dann haben wir festgestellt, dass die
Ubersetzung gar nicht von mir angefertigt war. (lacht) Ahm und dann habe ich gesagt, ja, dass
ich gerne offen fiir konstruktive Kritik bin, aber dass die Ubersetzung nicht von mir ist. Und
dann haben sie erst weiter darauf bestanden, dass es meine Ubersetzung ist und so weiter. Dann
habe ich gesagt, aber das kann man doch nachpriifen. Man sieht ja rechts, also da gibt's dieses
wie auch in Word diesen Anderungsverfolgungsmodus (deutet mit den Héiinden) und dann kann
man sehen, wer welche Korrektur vorgenommen hat und das war also die Ubersetzung und das
habe ich denen auch geschickt. Ich hatte das ndmlich ausgedruckt, was ich iibersetzt hatte, und

das habe ich denen dann geschickt und es ging ewig hin und her. Also, es ging bestimmt zwei
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drei Monate und da hast du schon gedacht, um Gottes Willen (hebt die Héinde hoch), ich werde,
dhm irgendwas kommt auf mich zu, aber ich habe diese Vermdgenshaftpflichtversicherung
oder Berufshaftpflichtversicherung, falls mir ein Fehler unterlduft, ja, dass die Versicherung
dann tdtig wird, und das wiirde ich auch jedem empfehlen, dass man die abschlieit. Das ist,
also bei mir sind es irgendwie 300 Euro im Jahr und man ist abgesichert bis zu 500.000 Euro,
wenn da irgendwie ein Schaden entsteht und ich glaube, das ist sehr wichtig. Und sonst hatte
ich auch einmal den Fall, eben, der Schriftsteller aus Tschechien, der hat ganz verriickte Texte
immer geschickt und dann erwartet, dass ich das iibersetze und dann habe ich das auch iibersetzt
und dann war irgendwie/ also die erste Zusammenarbeit war ohne Probleme, da haben wir auch
ein Buch veroffentlicht, bei der zweiten Zusammenarbeit ist vollig irgendwie (...) DAS hat ihm
nicht gepasst und das und das und das nicht und ich sag gut, das ist ja Ihr Buch, also das werde
ich natiirlich entsprechend anpassen, aber dann war‘s damit nicht aufgegessen und es ging dann
immer weiter, bis er dann irgendwann begonnen hat, ja, also meine Qualitit von den letzten
Jahren war viel besser gewesen, aber jetzt, da ich ja schwanger bin, héitte die Qualitit nachge-
lassen und so. Und da war ich dann echt sauer, weil ich mir gedacht habe, das ist absolut nicht
professionell. Und dann habe ich, hatte ich ihm geschrieben, dass ich mir verbiete, dass ich so
personlich angegangen werde und dass er mir einfach kommunizieren soll, was er denn fiir
Wiinsche hat und was er gerne mochte, das iiberarbeitet wird und dann kam schon, er hitte
jemanden anderen gefunden, der jetzt seine Wiinsche so, keine Ahnung, {ibernimmt, wie er sie
gerne hitte und dann habe ich nie wieder was von ihm gehort. (lacht) Aber, also, das finde ich
einfach, ich fand das ziemlich, ja, daneben, weil ich finde, man soll Personliches nicht mit
Geschiftlichen vermischen. Und die Unterstellung, dass ich weniger konzentriert gearbeitet

hitte, weil ich schwanger bin, fand ich nun wirklich, &hm ja, unter aller Sau eigentlich.

I: Ja. Ja.

B: Ja, aber ich finde immer, man soll dann, ich hatte auch die E-Mails, wo ich ihm geschrieben
habe, konnen Sie bitte, ja, klarifizieren? Was meinen Sie damit? Sind Sie/ weil der hat viel {iber
so chinesische Brauche und so geschrieben, und das war halt sehr schwer verstidndlich schon
auch auf Tschechisch und er ist halb Tscheche halb Deutscher, und also, er kann weder die eine
Sprache noch die andere Sprache richtig grammatikalisch und war schon sehr schwierig da
irgendwie, ja, zu verstehen, was er genau meint und wenn er dann nicht in der Lage ist, eben,

zu erkldren, was er genau meint, dann ist es schwierig.
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I: Okay, also er hat auch theoretisch beide Texte, also das, was er eben in seiner Sprache ver-
fasst hat und das, was ins Deutsche libersetzt werden sollte, hatte theoretisch auch verstehen

konnen?

B: Ja, und er meinte, ich hétte es falsch verstanden. Dann habe ich gesagt, gut, das kann ja auch
alles sein, aber ich wiirde dann gerne wissen, was er meint und wie ich es anders iibersetzen
soll. Und dann war aber auch nicht in der Lage, mir genau konkret irgendwie zu sagen, was
nicht gepasst hat. Also ja, da habe ich mir auch gedacht, vielleicht haben wir zwei verschiedene
Sichtweisen, was ja auch in Ordnung ist, aber ja, wenn man die Anderungsvorschlige nicht
kommunizieren kann, dann kann ich eben auch nichts dndern. Das ist eben dann schwierig. Ja,
deswegen ist es, glaube ich, allgemein fiir Literaturiibersetzer doch immer sehr schwierig, ge-
nau den Ton zu treffen, glaube ich, das ist schon sehr schwierig. Und da habe ich dann auch
keine weitere Ubersetzung jetzt im literarischen Bereich/ ich habe ein paar Gedichte iibersetzt,
aber/ und Gott sei Dank hat da die Autorin gesagt, ja, alles ganz toll (ldchelt), aber das finde
ich auch schwierig, weil das ist genau das gleiche, man muss, ja/ aber da ist ja die Definition
von Ubersetzen, wir iibertragen nicht nur die Sprache, Wort fiir Wort, sondern miissen irgend-

wie auch den Ton und die, die Gedanken dahinter {ibertragen kdnnen.

I: Und wie ging das dann mit der mit der Firma weiter, die dir die Ubersetzung vorgeworfen

hat oder zuriickgebracht hat zu dir, die ja nicht von dir war?

B: Das habe ich dann belegen konnen, dass die Ubersetzung nicht ich gemacht habe, und dann
haben sie sich sogar entschuldigt und seitdem bekomme ich noch mehr Auftrige von ihnen.
Also, das war, da habe ich auch gelernt, man darf nicht einfach einknicken, sondern man muss
auch dazu stehen. Ich meine, ich hétte dazu gestanden, wire das mein Fehler gewesen, aber es
war nicht der Fall. Na ja, aber es ist schon, also da war ich schon/ ich weil3, dass es sehr belas-
tend war am Anfang. Also da denkst, man kriegt die E-Mail, ja und dann ,,something does not
correspond with our standards* und dann liest man sich das so durch und denkt sich oh mein
Gott was habe ich gemacht, was habe ich falsch gemacht und dann ist das aber dieses tibliche
Blabla, ohne dass man genau weil3, was man eigentlich falsch gemacht hat, und bis ich dann
rausgefunden habe um was es genau ging und welche Ubersetzung, also es waren schon meh-
rere schlaflose Néchte (lacht). Und man fiihlt sich dann auch gleich personlich angegriffen.
Man denkt so, oh Gott, vielleicht kann ich nicht mehr tibersetzen oder was auch immer, aber ja,

man muss versuchen, ja, den Hintergrund zu kennen, was genau nicht gepasst hat. Und ich
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meine, es kommt immer mal wieder, dass ich auch zum Beispiel Diplomarbeiten oder Master-
arbeiten korrigiere und dann irgendwas korrigiere und dann kommt die Frage ,,Ja, konnte man
nicht auch das machen und so weiter* oder ,,Ist das wirklich richtig® und es kann sein, dass ich
mich mal irre und das ist dann/ dann sage ich auch ja gut, natiirlich kann man das auch anders
schreiben. Ich habe mich jetzt dafiir entschieden, weil (..) aber wenn Sie das so mochten, dann

konnen wir das auch so dndern. Das ist kein Problem.

I: Ja. Okay, also es ist gut fiir sich zu kommunizieren und es kann sich dadurch auch zum Guten

wenden.

B: Ja, also ich finde Kommunikation ist das A&O, weil wenn der Ubersetzer nicht wei3, was
der Auftraggeber genau mdchte oder wie genau da korrigiert werden soll, dann ist es schwierig.

Ja.

I: Ja. Und so direkter Kund:innenverlust ist jetzt dadurch nicht entstanden, aber angenommen
jetzt, hast du auch schon Kunden irgendwie verloren aufgrund von unterschiedlichsten Um-
stainden, wie gehst du damit um oder wie wird es dir kommuniziert? Also jetzt anhand von
diesen zwei Beispielen, mit der Agentur oder mit dem Kunden war dann eine bessere Zusam-
menarbeit moglich und der Schriftsteller hat sich dann also nicht mehr gemeldet. Aber hast du
vielleicht andere Beispiele, wo du vielleicht erzédhlen konntest, wie der Verlust von Kundinnen

kommuniziert wird oder wie man damit umgeht in der Selbsténdigkeit?

B: Also, ich meine, ich hatte tatséchlich letztes Jahr, glaube ich, schon erzéhlt, dass ich ein paar
Kunden verloren hatte durch KI und das war tatsidchlich dann die E-Mail, ja, &h wir strukturie-
ren um oder was auch immer da ist, ,,blablabla®, oder auch ganz einfach ,,du bist zu teuer.
Ahm, dann habe ich mir gedacht, ja, die wollen es bestimmt, dass ich einen niedrigeren Preis
anbiete und dann habe ich aber geschrieben, nein. Ja, gut, das tut mir leid zu hdren, aber die
Preise sind schon relativ weit unten. Also, ich werde nicht weiter runtergehen und ich wiinsche
Thnen alles Gute, so ungefahr. Und natiirlich denkt man sich, schei3e, was mache ich jetzt, wenn
jetzt plotzlich, und es waren drei grofle Kunden, die abgesprungen sind, und die doch fast ein
Drittel meines Jahresumsatzes ausgemacht haben, und da war natiirlich im ersten Moment Pa-
nik. Ahm und dann habe ich beschlossen, dass ich jetzt nicht, ja, ich werde mich nicht verriickt
machen. Ich habe noch weitere Kunden und ich werde jetzt einfach die Zeit, die jetzt durch die

Kunden verloren/ oder die ich jetzt habe durch die Kunden, durch das Verlieren der Kunden,
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werde ich investieren wieder in Akquise, und da habe ich dann tatsichlich auch dann, jetzt,
gegen Ende des Jahres hatte ich dann zwei neue Kunden. Dieses Jahr habe ich auch noch mal
zwei neue Agenturen, und ich meine, es war vielleicht gut und schlecht, weil eine Agentur hat
jarelativ wenig gezahlt und da habe ich dafiir jetzt andere Kunden, die jetzt mehr zahlen. Also,
das ist ein Verlust, ein groBer Verlust in dem Moment. Aber auf der anderen Seite, wenn ich
jetzt riickblicke, sehe, denke ich mir eigentlich, war es gar nicht mal so schlecht, weil jetzt habe
ich einen Kunden, der besser zahlt, das heif3t, ich kann weniger arbeiten und es ist natiirlich,
also in dem Moment habe ich mir gedacht, ja, also jetzt/ weil es war gerade im September
letzten Jahres, wo sehr viele anderen Kollegen gesagt haben, ja, also ich hore auf, ich gehe, ich
zieh mich zuriick jetzt, ich habe nicht geniigend Umsatz, das Ubersetzen ist am Sterben oder
was auch immer. Und dann bekommt man natiirlich fiir einen Moment Panik und dann hatte
ich auch/ einen Monat lang war es relativ, ja, sage ich mal, still, hatte ich kaum Auftrige und
dann ging es aber auch wieder hoch. Also das ist, glaube ich, das Problem ist, eben, der Beruf
des Ubersetzers ist nie gleich. Also, es kann/ jeden Tag 4ndert sich eigentlich die Auftragslage
und das war schon immer so. Also, wenn ich mein Auftragsbuch der letzten Jahre angeschaut
oder die Rechnungen, die ich geschrieben habe, da waren immer mal wieder Perioden, wo es
ruhiger war und dann wieder, und dann versuche ich jetzt in den Perioden, in denen es ruhiger
ist, auch einfach Zeit fiir mich, Sachen, die ich gerne mache, die iiberhaupt nichts mit Uberset-
zen zu tun haben, ja, unterzubringen, dass ich frither nie gemacht habe, weil ich frither immer
stindig rund um die Uhr gearbeitet habe. Und, also, ich wiirde sagen, es ist ein, wie soll ich
sagen, nicht unbedingt was Negatives, dass sich immer mal Kunden verabschieden, weil ent-
weder, es kann ja, (pausiert kurz) es kann eine Offnung sein fiir etwas Besseres, was besser
bezahltes, und das kann gleichzeitig auch eine Offnung sein, dass man wieder mehr auch Zeit
fiir sich selbst hat. Also klar, finanziell ist es bestimmt nicht unbedingt die beste Sache gewesen

am Anfang, aber ja, also riickblickend ist es nicht nur negativ gewesen.

I: Du hast das ein bisschen angesprochen, die Preisgestaltung, den Verdienst, dazu wiirde ich
gerne fragen, ohne jetzt konkrete Zahlen zu nennen oder sich an Summen irgendwie festlegen,

empfindest du allgemein dein Verdienst als zufriedenstellend?

B: (iiberlegt kurz) Also, bis vor zwei Jahren, ja, also letztes Jahr ist es einfach doch eben durch
den Wegbruch doch/ es waren einige Kunden weniger, ich meine, es war immer noch sehr gut
und ich wiirde sagen, ich habe insgesamt in den letzten Jahren mehr verdient, als ich mir je

hitte triumen zu wagen, weil ich habe nie gedacht, dass man mit Ubersetzen so viel Geld/ ich
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meine, es gibt bestimmt noch andere Leute, die viel mehr verdienen, aber fiir mich war das
eigentlich, ich konnte mir alles leisten, was ich eigentlich wollte und auch Ferien und Urlaub,
und so weiter. Also ich meine, jetzt dieses Jahr ist es auf jeden Fall schlechter als die Jahre
davor, aber es ist immer noch nicht schlecht. Das ist es auf jeden Fall, aber man muss jetzt mehr
arbeiten flir das Geld als letztes Jahr, wiirde ich sagen. Und das héngt einfach mit diesem Preis-
druck zusammen und da kann ich nur wieder betonen, wenn alle Ubersetzerinnen das gleiche
verdienen mochten, sollten alle die gleichen Preise haben, und sollten uns nicht gegenseitig
unterbieten. Mm, das ist schon, das ist schon ein Riesenproblem. Also, wenn ich meine, warum
gibt es Verbande, warum machen wir das nicht wie die Anwélte und haben einfach einen fixen
Stundensatz zum Beispiel 100 Euro, weil die 100 Euro haben wir ja dann nicht netto, sondern
aus den 100 Euro bleiben uns vielleicht 60 oder 55 Euro netto. Deswegen, das nur dahingestellt,
aber ja, also ich wiirde sagen, ich kann mich nicht beklagen, aber es ist noch Luft nach oben.

(lacht)

I: Ja, verstehe. Ja, das ist ja ein guter Einwand, auch der Vergleich mit den Anwilten.

B: Die Anwilte hier in Frankreich zum Beispiel, fiir die Erstkonsultation sind 200 Euro die
Stunde und dann denke ich mir, warum ist das nicht mdglich, dass wir/ wir haben doch Ver-
binde, warum setzen sie sich dafiir nicht ein. Auch das gleiche fiir Dolmetscherleistungen? Ich
meine, es gibt immer die Empfehlungen, aber die Empfehlungen sind schén, wenn sich nie-

mand dran hilt.

I: Ja. Und jetzt angenommen, also weil du sagst ,,mehr arbeiten fiir dasselbe Geld als frii-
her* jetzt ein Blick in die Glaskugel, in die Zukuntft, sichst du noch in der fachiibersetzerischen

Tétigkeit eine wirtschaftlich nachhaltige Zukunft?

B: Hm (nachdenkend). Ja, das ist eine Frage, die ich mir héufig in letzter Zeit stelle. Also, ich
glaube, auf lange Frist werden VIELE Kollegen oder Kolleginnen, die sich nicht auf bestimmte
Nischen spezialisieren, glaube ich, wegfallen. Das ist auf jeden Fall. Und beim Fachiibersetzen,
glaube ich, wir haben immer noch, doch noch, eine bestimmte Terminologie, die nicht einfach/
ich meine, die KI kennt die Terminologie vielleicht auch, aber sie nutzt sie nicht im richtigen
Kontext, immer noch nicht. Und ich glaube, also gerade auch Gerichtstexte und Allgemeintexte,
die NICHT fiir die Offentlichkeit zugiinglich sind, werden weiterhin vom humanen Ubersetzer

iibersetzt werden, vielleicht durch Unterstiitzung mit KI. Also ich glaube, wir miissen auf lange
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Frist anders denken. Wir miissen mit der KI zusammenarbeiten auch als Fachiibersetzer, es
kann ja auch von Nutzen sein. Es kann das Geriist, wiirde ich sagen, erstellen, aber den Fein-
schliff miissen hier auch weiterhin wir machen. Also ich glaube, es gibt Zukunft, aber wirklich
fiir Nischen. Ja. Dass man sich aber wirklich auch ganz gut in dem Bereich/ also, wenn man
zum Beispiel Recht sagt, dann sagt man, okay, ich bin besonders auf Strafrecht spezialisiert
und eben Vertrdge und Patente, aber nicht/ dass man sich da auch wirklich auskennt. Ich meine,
auch wir miissen ab und an im Worterbuch nachschlagen, weil wir natiirlich nicht alle Worter
kennen, oder man kennt sie, einem fillt gerade die Ubersetzung nicht ein. Ahm, aber ja, also
ich glaube, dass der Beruf sich wandeln wird, also, dass es nicht mehr diese, wie wir das noch
im Studium gelernt haben mit dem eins zu eins Ubersetzen vom Blatt. Das hat sich ja auch
schon jetzt, ich bin noch von der, als ich von der Uni kam, habe ich nie direkt {ibersetzt ins
Worddokument, sondern ich habe es immer noch auf ein Papier geschrieben, weil ich es dann
abgetippt habe. Also, das ist auch schon, wenn man driiber nachdenkt, das ist erst zehn Jahre
her, oder/ na doch, ein bisschen linger, doch nicht zehn Jahre. Ahm und das ist auch weggefal-
len und man versucht, man muss sich glaube ich, das Leben, das Arbeitsleben so einfach wie
moglich gestalten und das kann man mit Hilfe der KI, man kann das als Unterstiitzer, als Hilfe
sehen, aber, also, ich nehme mal nicht an, dass in den/ ich hoffe dann doch, dass wir noch bis
zur Rente als Fachiibersetzer arbeiten konnen, aber ich glaube, man wird sich vielleicht doch
ein zweites Standbein suchen miissen, also vielleicht im Unterrichten. Ja, ich wurde vor ein
paar Monaten angefragt, ob ich nicht Deutsch unterrichten mochte an einem Gymnasium und
hatte dann irgendwie doch abgelehnt, weil ich glaube unterrichten ist nicht so meins. Also, das
ist, man muss, glaube ich, man muss das, was man tut auch wirklich gerne tun und deswegen
ist es glaube ich schwierig fiir uns Ubersetzer ein zweites Standbein zu finden, es sei denn, man
hat irgendein Hobby, dass man vielleicht zum Beruf umwandeln kann, aber, also ich glaube,
man kann als reiner Fachiibersetzer wird man nicht mehr seinen Lebensunterhalt verdienen
konnen. Dann wird man andere Sachen, zum Beispiel wie wir es schon machen, dass wir Kor-
rekturlesen anbieten oder Post-Editing. Post-Editing ist leider auch, &h, ja, immer mehr gang
und gidbe. Da muss man halt auch schauen, dass man den richtigen Preis kommuniziert, weil
wie gesagt, am Anfang des Hypes war das ja so, dass man dann zum Beispiel gesagt hat ,,ja,
wir mdchten, dass du Post-Editing machst, wir zahlen die Hilfte deines Ubersetzungspreises*.
Also wenn man zum Beispiel sagt, man bekommt zwolf Cent, dann sind es sechs Cent und da
habe ich immer abgelehnt, weil das ist teilweise/ und vor ein paar Jahren war die Qualitdt auch
noch nicht so gut, wie sie jetzt ist. Ich meine, gut, die Qualitét ist vielleicht besser, aber wie

gesagt, immer noch im Kern muss man sich trotzdem jeden Satz durchlesen und schauen, ob es
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tatsdchlich so iibertragen wurde, wie es, ja, sein sollte. Und das heif3t, ich wiirde maximal erst
mit heutigem Gesichtspunkt, maximal 3 Cent von meinem Ubersetzungspreis runter fiir Post-

Editing.

I: Wie viel wire das in Prozenten so, weil ich habe jetzt irgendwie auch gehort, dass vielleicht
70, 80% vom Ubersetzungspreis der Post-Editing Preis sein kénnte. Manche sagen, das macht
keinen Unterschied, das ist wie Ubersetzungspreis. Wie wiirdest du das fiir dich einstufen? Ist

man, soll man giinstiger sein?

B: Das kommt auch auf die Sprachkombination drauf an, weil zum Beispiel ich habe in der
letzten Zeit Post-Editing, das war Tschechisch Deutsch und da ist die Qualitét nicht so iiberra-
gend, wie jetzt zum Beispiel aus dem/ gut, es gibt, dhm, bestimmte Sachen, die richtig gut sind.
Also allein schon bei den Rechtstexten hat man eine ganz andere Satzstruktur und das ist, da ist
die KI gar nicht mal schlecht. Also da ist, wenn wir iibersetzen, habe ich das Gefiihl, ist es
immer komplizierter als was die KI macht. Aber, also, ich wiirde sagen, jetzt kommt es auf die
Sprachkombination drauf an. Also, ich hatte jetzt fiir das Post-Editing von Tschechisch Deutsch
habe ich jetzt einen Stundensatz angebracht, weil ich finde/ und dann war aber auch, normaler-
weise gibt ja die Agentur vor, wie viel Worter du in einer Stunde bearbeiten kannst und da habe
ich gesagt, dass es bei Post-Editing hinfdllig ist, weil du nicht, gar nicht raussehen kannst, wie
lange du brauchst, weil die Qualitdt unterschiedlich ist. Und die haben sich tatsdchlich darauf
eingelassen, aber ich meine, der Stundensatz sind 50 Euro, also es ist nicht sehr viel, aber es ist

besser als die meisten.

I: Also jetzt, statt von einem Ubersetzungspreis auszugehen, ist es dann besser vielleicht einen

Stundensatz vorzuschlagen.

B: Ja, also, finde ich besser, aber es machen halt auch nicht alle. Also ich meine, ich habe eine
Agentur in England, von denen war automatisch von Anfang an Stundenpreis, weil wenn ich
das den Agenturen in Deutschland vorschlage, ist das immer so, ja, also eigentlich machen wir
das nicht in der Stunde, eigentlich haben wir pro Wort und da habe ich gesagt, ja, also das
mache ich aber nicht, weil das, das und das und dann, man muss, glaube ich auch, das habe ich
jetzt auch gelernt in den letzten Jahren, nicht beim ersten Mal, wenn Kunden kommen, ja, kon-
nen sie Thren Preis senken und dann denkst dir gleich ,,ja natiirlich oh Gott, ich will unbedingt

den Kunden haben, also senke ich meinen Preis®. Nein. Also normalerweise, keine Ahnung, ist
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ein Beispiel/ fiir meine Neukunden berechne ich 17 Cent pro Wort, aber, ahm fiir den Erstauf-
trag gehe ich auf 15 Cent runter oder irgendwie so was. Ja. Und dann so tun, als ob man eine
ErmiBigung anbietet, obwohl es in echt keine ErméBigung ist. Das ist librigens ein/ das klappt
ganz gut, natiirlich nicht immer. Manchmal kommt dann auch, ja, Sie sind viel zu teuer. Ich
meine jetzt natiirlich sind jetzt auch 17 und 15 Cent kein realistisches Beispiel fiir eine Agentur,
aber so in dem Dreh, dass man einfach sagt, ja, man kommt ihnen preislich entgegen, ohne aber

wirklich eine wirkliche Anpassung zu machen, ist, glaube ich, eine ganz gute Taktik.

I: Glaubst du, ist es dann, weil eben KI und das alles drum und dran, was mit dem Kundenver-
lust dann verbunden ist, glaubst du, ist es von Vorteil, wenn man dann noch gerichtlich beeidet
ist? Weil du bist es ja, aber ich weil3 nicht, wie das jetzt bei dir den Unterschied ausmacht. Also,
ob du das jetzt mal als Teil der Spezialisierung empfindest oder ja, ob das vielleicht auch das

Einkommen noch sichert, was eben die KI sonst jetzt wegnehmen wiirde.

B: Ja, also ich wiirde schon sagen, dass es ein Pluspunkt ist, wenn man gerichtlich beeidigt ist.
Ich meine, ich habe einige Agenturkunden, bin da gerichtlich beeidigt und ich mache auch die,
die/ also ich iibersetze und mach den Stempel und alles, aber ich werde fiir den Stempel nicht
MEHR bezahlt. Ja, weil da kommt dann die Ausrede, ja, die Gerichte bezahlen auch nicht mehr
fiir eine beglaubigte Ubersetzung. Und #h das stimmt tatséichlich auch. Also es ist eigentlich
absurd, wirklich absurd hoch drei, weil, dhm, es waren, also in Deutschland wurde letztes Jahr
ein neues Gesetz beschlossen, dieses Justizvergiitungsgesetz und da wurden die Preise angeho-
ben. Also man hat zum Beispiel, das ist gesetzlich abgesichert. Im Prinzip man bekommt 1,55
Euro pro Normzeile fiir nicht schwierige Ubersetzung sozusagen und es wurde angehoben auf
1,75 Euro. Aber in der Realitit zahlt kein Gericht diese Sachen. Ja, das ist, die Gerichte haben
die Sachen abgesegnet und alles wurde im Gesetz verankert, aber in der Realitét zahlt niemand
diese Preise. Das heif3t, ihm zur Beeidigung zahlen sie eben auch nicht mehr. Dabei ich habe
andere Agenturen, fiir die ich extra eine Beglaubigungsgebiihr habe. Also, wenn ich eine Uber-
setzung mache, dann habe ich zum Beispiel, &hm, pro Dokument verlange ich zehn Euro fiir
die Beglaubigung. Also, das heif}t, man hat ein kleines Sondereinkommen praktisch, aber dass
das wirklich ausschlaggebend wire, wiirde ich nicht sagen, aber ich habe tatsdchlich mehr Auf-
trige mit, ja, mit beglaubigten Ubersetzungen. Also, was ich so in der Woche iibersetze, sind
60 %, 65 % beglaubigte Ubersetzungen. Ja, also ich meine, ich habe eine andere Agentur, wo
ich zum Beispiel einen anderen Wortpreis oder Zeilenpreis habe, wenn es normale Ubersetzun-

gen sind und jetzt bei beglaubigter Ubersetzung ist es ein bisschen héher, aber es ist leider nicht
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die Regel. (pausiert kurz) Aber natiirlich wiirde ich sagen, also das momentan, ich iibersetze so
jede Woche zwei, drei Dokumente, also eigentlich Gerichtsbeschliisse ins Tschechische und es
sind immer beglaubigte Ubersetzungen. Das heiflt, wenn es die Beglaubigung nicht gibe, viel-
leicht wird es inzwischen schon, wiirde es schon inzwischen in die KI gespeist werden. Keine
Ahnung. Wobei ich glaube, es ist dhnlich, da miissten sie ja die ganzen Namen schwiérzen und
ich weil3 nicht, wer diesen Aufwand betreiben sollte. Das ist also, das ist/ ich bekomme schon
von einem Gericht in Baden-Wiirttemberg schon eine Datei im Tradosformat, also von irgend-
einem Gerichtsurteil und da haben sie schon eine Voriibersetzung. Also, ich weil} nicht, ob das
mit DeepL oder ob sie ein internes Ubersetzungstool haben, das weiB ich nicht, aber das be-
komme ich schon so voriibersetzt, das muss ich korrigieren, in dem Format. Ja, also ich verstehe
das nicht, weil in der Regel stehen in den Gerichten Faxe und ein Faxgerdt habe ich nicht und
werde ich mir auch nicht anschaffen, aber, und da sind sie schon sehr modern und da bekomme
ich wie gesagt schon im Tradosformat und am Anfang habe ich erst gedacht, es kann gar nicht

sein, dass die schon so modern sind, aber ja.

I: Ja. Spannend, ja. Ahm, wir reden schon ziemlich lange, aber es ist ja sinnvoll, du hast ja viel
Erfahrung. Vielleicht jetzt nur noch zwei Fragen zum Schluss, die auch das Unternehmerische
beleuchten und auch die Mitgliedschaften in Berufsverbanden. Ich frage gleich, bist du Mitglied

in einem Berufsverband?

B: Ja, bei Universitas Austria, und ich war da gleich am Anfang. Sobald ich den Master begon-
nen hatte, hatte ich mich eingetragen als Jungmitglied und dann irgendwann nach Beendigung
des Studiums als ordentliches Mitglied und da bin ich weiterhin und das ist auch doch ein grofer
Vorteil. Jetzt zum Beispiel, es gibt ErmaBigung zum Beispiel auf die CAT-Tools, bei MemoQ
zum Beispiel gab es 25 %, glaube ich, auf die Lizenz, und das ist natiirlich schon, den Unter-

schied splirt man.

I: Bist du vielleicht auch Mitglied in deutschen Berufsverbidnden oder hast dir das {iberlegt?

B: Ich habe es iiberlegt fiir den BDU. Aber der BDU, der ist nicht sehr, wie soll ich sagen, also
es gibt viele Kritikpunkte, die ich auch so sehe, also sie machen meines Erachtens nicht so viel
wie zum Beispiel Universitas Austria, und ich hatte iiberlegt, dass ich mich hier in Frankreich
anmelde, aber das sind alles zusétzliche Kosten, und ich denke mir, momentan ist das vielleicht

nicht so sinnvoll, also erstmal schauen und ja.
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I: Verstehe. Hast du am Anfang oder auch irgendwann spiter im Laufe deiner Selbsténdigkeit
unternehmerische Fortbildungen absolviert oder woher kommt da dein unternehmerisches Wis-

sen?

B: Ich, also meinst mit unternehmerisches Wissen jetzt wie, wie das funktioniert, wie die Selb-
standigkeit funktioniert oder meinst du auch zum Beispiel Weiterbildungen im Bereich, im

Fachsprachenbereich?

I: Ich meine jetzt wirklich eher dieses Unternehmerische, ohne Bezug auf die Téatigkeit, aber
man kann es jetzt nicht direkt voneinander trennen, aber auch so was wie, wie macht man die
Akquise oder konnte auch Buchhaltung sein oder ja, eben, wie rede ich jetzt mit dem Business-
kunden oder sowas, also die unternehmerische, zur Griindung, aber auch spéter eben, wie flihre

ich mein Unternehmen richtig, so Dinge.

B: Ja, also ich wiirde sagen, da habe ich eigentlich in dem Bereich keine Fortbildung gemacht.
Ich habe mich halt im Internet schlau gemacht. Es gibt so verschiedene Webseiten zum Beispiel
auch und es ist, glaube ich, die tekom, die einige so Leitfaden verdffentlicht hat, so im PDF-
Format, wie man unternehmerisch denkt, wie man sich positionieren soll und einfach viel selbst
angelernt, angelesen. Dann halt jetzt die Kundenakquise, das war im Gespriach mit anderen
Kollegen, wie geht man da am besten vor? Und sonst hatte ich einmal einen Webinar besucht,
ja, besucht, daran teilgenommen und da ging es, éhm, irgendwie darum, wie man sich gut po-
sitioniert und présentiert, irgendwie sowas war das, aber ist schon ewig her, also das war be-
stimmt 2016, vielleicht, oder sowas und sonst immer wieder Gespriche auch mit meinem Steu-
erberater, stindig auf Hohe sein, was selbst Tabellen erstellen mit Einnahmen, Ausgaben und
so weiter betrifft, dass man so sieht, okay, in dem Bereich muss man noch, dh, was tun oder da
briuchte man vielleicht noch mal ein paar neue Kunden, also selbst immer einen Uberblick
iiber sein Unternehmen haben. Und sonst, &hm ja, also sonst wirklich durchs eigene Lernen und
immer schauen, was auch vielleicht, was es fiir neue Regeln gibt, was es fiir neue, ja, Ideen gibt,
wie man sich prisentieren kann und sich auch bisschen inspirieren lassen. Es gibt ja immer
wieder irgendwelche Videos jetzt in den sozialen Netzwerken, dass man sieht, wie die Leute

sich prédsentieren, wie kann man vielleicht was besser machen und das ist eigentlich das. Ja.
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I: Ja, perfekt. Also das war's von meiner Seite eigentlich jetzt von den Themenbereichen, die
ich mir vorbereitet habe. Vielen Dank. Ich wiirde dann noch abschlieffend Daten, also Grund-
daten erfassen. Ich habe Daten wie Gender, Altersgruppe, Ausbildung, Sprachkombination oder
Arbeitssprachen. Ahm, wenn ich das jetzt noch abfragen kann, dann werde ich auch die Auf-
zeichnung dann schon stoppen. Also Gender ist dann eben/

B: weiblich (lacht)

I: Altersgruppe 30 bis 39?

B: Ja.

I: Deine Ausbildung hast /

B: Ja, ich habe einen Bachelor in Slawistik, einen Bachelor in Romanistik und einen Master

Fachiibersetzen.

I: Ja, und in Wien absolviert.

B: Ja.

I: Und deine Arbeitssprachen sind?

B: Ahm, Franzésisch, Englisch, Tschechisch, Slowakisch und Deutsch, natiirlich.

I: Okay, super. Das war's. Vielen Dank noch mal! Ich stoppe jetzt die Aufzeichnung.
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Transkript des Interviews (Person C)

Besprechung am 20. April 2026 um 08:30
Gesprichsdauer: 61:09 Minuten

I: Vielen Dank, dass du dir die Zeit genommen hast, danke fiir deine Gespréachsbereitschaft und
dass wir iiber das Thema reden konnen, und dass du Zeit hast fiir ein Interview. Ahm, wir
kennen uns, ich werde mich nicht vorstellen, aber was ich vorstellen werde, ist meine Master-
arbeit und der Kontext. Ich schreibe die Masterarbeit am Zentrum fiir Translationswissenschaft
an der Uni Wien und in meiner Arbeit geht es um die Unternehmensgriindung im Bereich des
Fachiibersetzens. Ahm, meine Untersuchung hat ergeben, dass Einzelunternehmen die hiu-
figste Griindungsform ist, und ich habe den Berufseinstieg aus der translationswissenschaftli-
chen, aber auch aus der unternehmerischen Perspektive untersucht und habe mir die Strategien
angeschaut, die Fachiibersetzer anwenden am Markt und die Herausforderungen, ja, denen sie
begegnen. Und dazu mache ich auch diese Interviews. Der zeitliche Rahmen, das Interview
wird ungefdhr dreifig bis vierzig Minuten dauern. Zum Ablauf, ich habe Themenbereiche vor-
bereitet, es sind sechs Themenbereiche mit offenen Fragen oder Themen, die wir besprechen
konnen. Es gibt jetzt in dem Sinne keine erwiinschte Antwortform, jedoch sind ausfiihrliche
Schilderungen erwiinscht. Also, du kannst gerne so viel erzihlen, wie viel du erzdhlen mochtest.
Genau, also, je mehr Daten ich habe, desto mehr freue ich mich. Und ich méchte dich fragen,

ob es fiir dich okay ist, wenn ich das Interview aufzeichne?

C: Ja, ist okay.

I: Perfekt. Danke! Es ist mir wichtig, dass alles anonymisiert wird. Also, es werden keine Riick-
schliisse auf deine Person moglich, es sollen keine moglich sein. Dein Name wird nirgendwo
stehen, das wird anonymisiert. Solltest du zuféllig im Interview Personen- oder Firmennamen
nennen, werden die auch anonymisiert.

C: Okay, hm (bejahend).

I: Okay, dann lege ich gleich los.

C: Hm (bejahend).
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I: Und ich wollte dich fragen, seit wann bist du eigentlich selbstindig als Fachiibersetzerin?

C: Ja, also selbstidndig bin ich seit 2014. Ja, beziechungsweise selbstindig bin ich seit 2014, aber
da habe ich noch nicht so viel {ibersetzt. Ich habe da meine Selbstdndigkeit gegriindet. Das war
damals in Tschechien und ich habe eigentlich gegriindet, damit ich unterrichten kann, damit ich
Deutsch als Fremdsprache unterrichten kann. Und ich war bei einer Agentur, wo ich Uberset-
zungen Korrektur gelesen habe. So hat das bei mir angefangen. Das waren Ubersetzungen aus
dem Tschechischen ins Deutsche und, dhm, ich habe immer ab und zu mal was tibersetzt fiir
verschiedene Auftraggeber davor. Da war ich nicht als Einzelunternehmerin tétig, das waren
wirklich Kleinigkeiten und (Ziberlegt) als ich eben dann diese Selbstindigkeit hatte, 2014, ka-
men auch ab und zu Anfragen zu Ubersetzungen und so ist das dann langsam ins Rollen ge-
kommen (deutet mit der Hand). Ich wiirde aber sagen, so erst nach zwei Jahren, 2016 oder

zweieinhalb Jahren, dann 2017, hatte ich mehr Ubersetzungsauftrige.

I: Perfekt. Also du hast teilweise davor schon iibersetzt, aber hast dich erst dann selbststindig

gemacht und erst dann kamen dann nach ungefahr zweieinhalb Jahren die die Auftrige.

C: Genau. Also bei dieser Selbstandigkeit ist das so, dass man verschiedene Bereiche angibt,
in denen man tétig ist. Man braucht keine Gewerbeberechtigung in dem Sinn, aber man meldet
der Behorde, was man macht und Ubersetzen und Korrekturlesen ist eigentlich ein Pool. Also,
ich hatte das sowieso irgendwie dabei und ja, so ging das, und vielleicht sage ich es noch dazu,
oder es ist vielleicht auch ein Themenbereich dann noch, aber dhm, ich bin ja eigentlich keine
ausgebildete Ubersetzerin, ich habe nicht Translatologie studiert. Ich habe das zwar schon im
Rahmen meiner Ausbildung an der Uni immer wieder mal gelibt, also im Unterricht an der
Slawistik, aber ich bin nicht ausgebildete Ubersetzerin und bin eigentlich durch mehrere Um-

stande irgendwie trotzdem dazu gekommen.

I: Hm (nachdenkend), ich wiirde normalerweise am Ende abschlieend sowieso die Grunddaten
noch erfassen, aber wenn du das angesprochen hast mit der Ausbildung, dann frage ich viel-
leicht gleich. Ahm, ich habe da die Kategorien Gender, Altersgruppe, Ausbildung und Sprach-

kombination bzw. Arbeitssprache. Also Gender ist /

C: Ja. Weiblich.
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I: Die Altersgruppe, also ich habe 30 bis 39 und 40 bis 49, also 40 plus bei dir eigentlich

C: Hm (bejahend). Ja.

I: Ah, die Ausbildung ist?

C: Ja, also zum Griindungszeitpunkt hatte ich einen Magisterabschluss im Fach Vergleichende
Literaturwissenschaft und Slawistik war mein Nebenfach, und inzwischen habe ich noch einen

anderen Abschluss dazu bekommen, aber iibersetzt habe ich eigentlich auch schon davor.

I: Ja, okay. Magst du zu dem weiteren Abschluss, also zu der ndchsten Ausbildung nichts er-

zdhlen?

C: Ja, doch, doch. Ich weil3 nicht, ob ich nicht schon zu viel sage (lacht). Aber wie du gesagt
hast, am Anfang, besser zu viel als zu wenig (ldchelt). Also, ich habe mein Magisterstudium
abgeschlossen im Jahr 2011 und war dann unterschiedlich beruflich tdtig, wie ich schon gesagt
habe, ab 2014 dann auch immer mehr im Bereich Ubersetzung und weil mich vor allem das
Literaturiibersetzen interessiert hat, neben dem Fachiibersetzen, habe ich dann auch beschlos-
sen, noch ein Doktorat im Fach Translatologie zu machen. Und das habe ich 2018 begonnen
und 2025 abgeschlossen. Und da habe ich mich mit Literaturtransfer aus historischer Perspek-

tive befasst.

I: Super. Genau, und deine Arbeitssprachen sind dann?

C: Tschechisch - Deutsch und in einem geringeren Ausmaf} auch Englisch - Deutsch.

I: Okay. Wie empfindest du eigentlich die Selbstdndigkeit als Fachiibersetzerin?

C: Ahm, ich finde sie AKTUELL oder in den letzten Jahren paradoxerweise (lacht) eigentlich
sehr angenehm. Der Start, es hat eigentlich sehr lange gedauert, bis ich zu dem Punkt gekom-
men bin, wo ich sagen kann, ja, jetzt habe ich genug Auftrége, jetzt bringt mir das auch genug
Geld ein, und obwohl in den letzten Jahren die KI ja da stirker geworden ist und so vielleicht,

ja, ein zusatzlicher Player, sagen wir mal, hat mich das noch keine Auftridge gekostet. Ja.
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I: Okay. Vielleicht noch zuriick zum Anfang, also so um 2014 herum. Weillt du noch, welche
Kosten da am Anfang nach der Griindung angefallen sind oder mit welchen Ausgaben die Selb-

standigkeit fiir dich verbunden war?

C: Also ich habe das, sagen wir mal wenig professionell angegangen oder ich wiirde sagen,
eher etwas minimalistisch. Also, es war eigentlich (iiberlegt kurz) mit keinen, keinen Kosten
verbunden. Die Anmeldung des Gewerbes selbst kostet nicht oder kostet vielleicht minimal.
Also das war keine groBBe Ausgabe. Ahm, was vielleicht am Anfang schon/ also die Einnahmen
waren auch geringer, also man hatte eben Ausgaben fiir Versicherung und fiir die Sozialversi-
cherung und die waren eh nicht riesig, aber die waren halt da und die Einnahmen waren nicht
so hoch. Aber es gab immerhin ein Plus (deutet mit den Hdinden), weil ich das ja auch kombi-
niert habe mit dem Unterricht, was sehr stabil war. Ich hatte da immer genug. Und ich habe mir
kein Biiro angemietet. Ich habe eigentlich immer irgendwo gearbeitet, also entweder zu Hause
oder in Bibliotheken, wo man keine Ausgaben hat. Ich habe meinen PC verwendet, den ich
sowieso hatte. Also, ich habe da, ja, ich habe da keine groBBeren Ausgaben gehabt. Ich denke,
das ist auch etwas anders, wenn man zum Beispiel dolmetscht und das auch online macht, sieht
das vielleicht ganz anders aus, aber in meinem Fall war das so ganz gut mdglich ohne groBere

Ausgaben.

I: Also musstest du da auch nicht gro3 eben in Ausstattung investieren oder in Programme oder

so?

C: Nein, genau.

I: Hast du dir vielleicht auch CAT-Tools gekauft oder verwendest du sie?

C: Ja, also ich habe damals, als ich begonnen habe, fiir die erste Agentur, habe ich, aber selten,
mit Across gearbeitet. Das hat mir diese Agentur zur Verfiigung gestellt, den Zugang und ich
selbst habe ich mir keine CAT-Tools gekauft. Ahm, jetzt aktuell arbeite ich auch fiir eine Agen-
tur und die stellt mir auch ein CAT-Tool zur Verfiigung, also nur fiir die Auftrage, die sie mir
schicken, habe ich Zugriff auf das CAT-Tool, und das heiflt Phrase. Mit dem arbeite ich jetzt
schon drei Jahre fast, und ja, ich habe mir aber eigentlich noch kein eigenes CAT-Tool gekautft.

So weit geht's ganz gut, aber ich habe es immer wieder erwégt, aber ich war dann immer ein

152



137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
160
161
162
163
164
165
166
167
168
169

bisschen unschliissig, weil vielleicht hdangt das auch damit zusammen, dass ich trotzdem als
Quereinsteiger (ldchelt) da ein bisschen das Gefiihl habe, da kenne ich mich nicht so gut aus

und wenn, wenn es so geht (lacht), ja. Genau.

I: Ja, passt. genau. Ich wollte auch noch fragen, ihm wie organisierst du so deinen Arbeitstag,
auch vielleicht grob oder kann man das iiberhaupt so sagen? Ist vielleicht jeder Arbeitstag an-

ders?

C: Also, ich habe gemerkt, mir ist es sehr wichtig, dass ich eigentlich eine Routine habe und
ich bemiihe mich schon, dass ich, sagen wir mal zu den Arbeitszeiten, oder dass ich die Ar-
beitszeiten von einem normalen Biiroalltag habe, wie man ihn sich vorstellt. Also ich bemiihe
mich, dass ich am Wochenende nicht arbeite, dass ich tagsiiber arbeite, nicht zu spét beginne
und nicht zu spit authére. Und ich habe auch eben gern, wie ich schon gesagt habe, dass ich
zwar zu Hause auch arbeite, aber auch viel in Bibliotheken und das hilft mir auch den Tag zu
strukturieren. Und mir ist noch eine Ausgabe eingefallen. Das war aber eigentlich auch nicht
nach der Griindung, aber wihrend der Covid-Pandemie, wo eigentlich alles geschlossen war
und man eben nicht in Bibliotheken arbeiten konnte, habe ich mir ein Biiro gemietet fiir ein
paar Monate und dhm ja, also das hat mir auch sehr geholfen und ich hétte das vielleicht immer
noch, aber diese Biirogemeinschaft hat sich dann aufgeldst und dann war ich in einer anderen
und da hat mir das irgendwie nicht so gefallen (deutet mit den Hinden), weil es da zu laut war.
Also ja, so war das. Und genau, so viel zum Strukturieren. Natiirlich kann es manchmal passie-
ren, dass man mehr Auftriage hat, mehr Arbeit hat und dann am Abend noch sitzt oder am Wo-
chenende. Bei mir hélt sich das aber zum Gliick irgendwie so in Grenzen, dass ich das, ja, dass
ich das so einddmme. Und ich nehme mir auch eigentlich Urlaub und so. Also ich versuche
schon, dass ich da eine Struktur habe und dass mein Privatleben und Berufsleben da mdglichst

getrennt sind.
I: Genau. Stichwort Work-Life-Balance. Also, du hast jetzt angesprochen, wenn das wirklich
notwendig ist, arbeitest du am Abend oder am Wochenende, wenn es halt sehr viele Auftrage

gibt? Aber sonst versuchst du das zu vermeiden.

C: Ja.
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I: Wenn du am Wochenende arbeiten miisstest, passiert das dann eher, weil du dir das vielleicht
selber so einteilst, weil das nicht anders geht oder weil du vielleicht am Freitagnachmittag einen

Auftrag bekommst, der Montag fertig sein miisste?

C: Es ist beides, es ist eher so, oder es kommt, glaube ich, hdufiger vor, dass ich wirklich
einfach ein bisschen im Riickstand bin und noch was fertig machen muss. Und eben auch meh-
rere, also neben dem Fachiibersetzen ja auch die Literaturiibersetzungen mache oder ab und zu
noch unterrichte und da kann es einfach sein, dass ich das ein bisschen unterschitze, wie viel
das eigentlich wird. Es ist aber eher selten, dass ich einen Auftrag so iibers Wochenende be-
komme. Mittlerweile/ ich hatte gerade die Situation, dass ich am Ostersamstag, also am Kar-
samstag, am Samstag vor Ostern von der Agentur eine E-Mail bekommen habe. Das passiert
sehr selten, auch, dass mir die Agentur E-Mails schickt am Wochenende. Das ist eigentlich eine
Ausnahme, da bin ich eh froh. Und die hitten mir einen Auftrag angeboten bis Dienstagvormit-
tag und das war Samstagmittag und ich habe dann gesagt, ich wiirde das fiir 50% Aufschlag
machen. Also mittlerweile ist es so, dass ich da einen Aufschlag verlange, weil ja, es ist flir
mich einfach mehr Aufwand und das, glaube ich, verstehen Sie auch. Ich meine, die Agentur
ist selber eigentlich auch geschlossen am Wochenende und ich habe dann den Auftrag aber
nicht bekommen und ja, das konnte ich verschmerzen, das war eigentlich auch nicht viel, aber
es ging mir da auch ein bisschen ums Prinzip. Also ich glaube, als ich angefangen habe, war
ich noch, &hm, habe ich noch mehr mitgemacht, wo ich mir dachte, ja, das geht schon. Und ja,
ich habe oft auch einfach nicht daran gedacht, dass man da ja eigentlich Feiertagszuschlag und
so durchaus verwenden konnte oder es gibt ja auch Expresszuschlag, wenn man was schneller

abliefern soll und so weiter.

I: Genau, super, dass du das angesprochen hast mit dem Aufschlag. Dazu vielleicht noch, du
hast ja gesagt, du machst da mehrere Sachen nebenbei, also das literarische, das fachiibersetze-
rische und das Unterrichten. Ahm und das alles insgesamt ist das bei dir dann die Vollzeit
Selbsténdigkeit dann eigentlich, oder?

C: Ja, konnte man schon so sagen.

I: Kannst du das abschitzen, wie viel Prozent macht das Fachiibersetzen davon aus? Ist das

vielleicht auch unterschiedlich?
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C: Ja, das variiert, ich gehe mal von den letzten zwei Jahren so aus. Da war, glaube ich, schon

das Fachiibersetzen so 50%. Ja.

I: Doch ein hoher Anteil.

C: Ja, hm (bejahend).

I: Super. Ahm, ja und wenn du eben viele Titigkeiten parallel hast, arbeitest du auch viel mit
To-do-Listen oder mit irgendwelchen Zeitmanagement oder Selbstmanagement Tools oder so

was?

C: Ich habe schon To-do-Listen, ja, ich schreibe mir sie gern auf, aber manchmal mache ich
alles ohne und wurschtle alles ein bisschen dahin, aber es hilft mir, den Uberblick zu haben.
Auf jeden Fall. Ich schreibe mir auch auf/ also manchmal hat's mir voll geholfen, wenn ich mir
auch aufschreibe, welche Auftrige ich wann mache oder nur wann ich fiir diese Agentur arbeite
und wann nicht. Also, dass ich mir einfach quasi so ein Block fiir die Agentur eintrage, genau.
Und ich habe auch probiert mal so Techniken, dass ich mir einen Timer stelle, um erinnert zu
werden, Pausen zu machen, weil ich oft auch ja einfach stundenlang und da sitze und ja, aber
ich denke, ich habe irgendwie trotzdem eine gute innere Uhr, die mir dann mal sagt, mach Pause.
Und dann mache ich Pause und dann geht's weiter und ich mach's gerne so, wenn ich mal drin
bin, dass ich einfach dahin arbeite, das geht eigentlich, das funktioniert eigentlich ganz gut. Die
Konzentration hélt zwei Stunden und vielleicht sogar linger mal und dann ja, geht viel weiter
und irgendwann merkt man eh, man braucht jetzt eine Pause und ja, so ist es bei mir eigentlich.
Ich versuche eben wirklich so mir den Tag so zu strukturieren, dass ich in der Friih anfange,
eine Mittagspause habe und am Abend authére und wenn ich das befolge, dann habe ich ei-
gentlich schon den Eindruck, ja, ich kann da viel unterbringen irgendwie, und es funktioniert

ganz gut.

I: Ja, da hat man eine gute Struktur an dem Tag, genau. Ahm, ich wiirde dann zum nichsten
Themenbereich iibergehen, wo es um Marketing und Kundenakquise geht. Ich wollte dich dazu

fragen, wie du an deine Kund:innen kommst oder wie akquirierst du iberhaupt?

C: Ja. Ich habe eigentlich, als ich angefangen habe, habe ich mich wirklich auf Inserate bewor-

ben. Also das ist hier, in Tschechien, glaube ich, anders, als in Osterreich, aber diesen ersten
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Korrektur- und dann Ubersetzungsjob, also bei der ersten Agentur, die habe ich iiber eine Aus-
schreibung gefunden, obwohl das auf Selbstindigkeitsbasis ist, gab's da diese Ausschreibung.
Also, das ist, glaube ich, liblicher, dass man als Selbstindige fiir Agenturen sich so direkt be-
werben kann, vielleicht in Tschechien, aber ja, also da habe ich das so gemacht, und dann lief
eigentlich vieles tiber Kontakte. Also, ich habe durch meine Arbeit als Lehrerin fiir Deutsch als
Fremdsprache immer wieder irgendwie Leute getroffen und ich glaube, das hat auch damit zu
tun, dass ich ja im Ausland bin und als Muttersprachlerin, als deutschsprachige Muttersprach-
lerin da fiir viele schon so ,,Ah, die konnt ja iibersetzen. Ja, das war auch das mit dem Quer-
einsteigerding. Man hat mich, glaube ich, da in erster Linie so als Muttersprachlerin gesehen,
und ja, da verbindet man das schnell, wobei das jetzt nicht was heif3t wegen konnen (lacht),
aber gut, ich habe zumindest die philologische Ausbildung gehabt und ich habe mir dann, aber
das war wirklich eher fiir das Literaturiibersetzen, nicht fiir das Fachiibersetzen, eine Homepage
gebastelt, die man sich wirklich selber erstellen kann. Also, ich habe da auch wieder gespart
oder das so ein bisschen minimalistisch gemacht. Ich habe das iiber eine Blog-Plattform, Word-
Press, ahm, mir dazu ein, wie sagt man, so ein Muster oder eine Schablone kann man da fiillen
und da habe ich mich eben selber prisentiert, aber ich habe die Erfahrung gemacht, dass sich
da eher wenig Leute melden tiber diese Homepage. Das ist eher so, wenn man schon jemanden
kennt, dann konnen die einen noch mal dort finden und sehen, okay, das ist ja irgendwie serios
(lacht). Ja, und ich habe mir Visitenkarten drucken lassen. Das war aber wirklich vor allem fiir
mich, ich habe sie im Literaturbereich dann auch immer verteilt und so. Aber noch zum Fach-
iibersetzen, ich habe dann eigentlich meinen derzeitigen Job, also den habe nicht ich akquiriert
quasi, sondern ich hatte ein LinkedIn Profil. Ich hatte das immer wieder, ich habe es dann mal
geldscht und dann habe ich es wieder erstellt und ich hatte da (deutet mit den Hdnden das
Badge-Zeichen fiir ,, Open to Work*), da kann man ja einstellen, also das war wirklich vor drei
Jahren, wo ich eigentlich keine Auftrége hatte, wo eine grof3e Literaturiibersetzung abgeblasen
wurde, weil der Verlag in Konkurs ging. Ich meine, groB3, es wére halt fiir die nichsten Monate
einfach, hitte mich beschéftigt und dann kam das kurzfristig, wurde das halt abgesagt und ich
hatte dann eigentlich keine Auftrige oder nur sehr wenige und habe mir eben dieses Open to
Work auf LinkedIn da aufs Profilbild getan und mich hat dann wirklich eine Agentur ange-
schrieben, mit der ich jetzt zusammenarbeite. Und ja, das war dann super. Ich habe eigentlich
lange mit denen verhandelt, weil sie anfangs sehr wenig zahlen wollten und irgendwie haben
wir uns dann doch geeinigt. So ging das eigentlich. Also ich denke, ja, das andere, die Akquise
ist eigentlich dann auch viel iiber Mundpropaganda, dass mich irgendjemand irgendwo emp-

fohlen hat oder von mir erzihlt hat. Also, das ging eigentlich auch iiber Kolleginnen, Kollegen.
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Ich habe auch fiir einen Architekturguide, der leider nur online ist und nicht als Buch gedruckt
wurde, so kurze kunsthistorische Texte oder ja, Texte iiber die Architektur der Moderne in einer
groBeren Stadt, Hradec Kralové, ins Deutsche iibersetzt. Das waren an die 100 Texte, glaube
ich, also wirklich zu 100 Objekten, die da stehen, Kirchenhduser und so weiter. Und da hat
mich eine Kollegin empfohlen, die das gleiche ins Englische gemacht hat. Also diesen Guide
gibt es auf Tschechisch, auf Englisch und auf Deutsch. So ging das eigentlich immer ein biss-
chen von selber, sage ich mal. Aber ja, es ist zweigleisig. Also, ich habe mich natiirlich so auch

ein bisschen présentiert ,,Ja, ich {ibersetze und ja, wenn es was gibt, meldet euch®.

I: Du hast das jetzt paarmal angesprochen, dass du in dem Fachiibersetzen nicht die, also die
urspriingliche Ausbildung hast oder am Anfang der Selbsténdigkeit nicht hattest. Weil du das
paarmal angesprochen hast, wollte ich fragen, empfindest du das immer noch als Nachteil?
Weil, du bezeichnest dich ja als Quereinsteigerin, hast aber eigentlich schon die Ausbildung

dazu. Wiirdest du es heute vielleicht anders machen?

C: Ich glaube nicht, ich denke, das passt so, aber ich habe mir eigentlich schon 6fter mal gesagt,
ich konnte oder es wire nicht schlecht, wenn ich noch diesen oder diesen Kurs hitte, oder ich
denke mir, es ist sicher nicht schlecht, wenn man Ubersetzung studiert hat, man schaut auf
gewisse Dinge vielleicht anders. Ja. Ich habe halt die Sprache, aus der ich iibersetze, vor allem
erst an der Uni gelernt und so kam es eigentlich dazu, dass ich da ja so Schritt fiir Schritt ir-
gendwie dazugekommen bin. Ahm ich habe mir aber vor allem, also ich habe mir auch mal
angeschaut, was es so an Kursen, an Weiterbildungskursen iiberhaupt gibt. Und da ich auch
gelegentlich, sehr selten, gelegentlich dolmetsche, habe ich mir auch mal iiberlegt, so einen
Kurs zum Dolmetschen und Notizentechniken zu machen. Aber beim Ubersetzen, wiirde ich
sagen, kann man auch ganz gut ohne dieses Wissen arbeiten bzw. ist das auch bei CAT-Tools.
Also, das dauert ein bisschen, bis man da reinkommt, aber es ist vieles zum Gliick so selbster-
klarend beziehungsweise habe ich da auch so Manuals bekommen am Anfang. Und ja, manch-
mal denke ich mir halt, wenn ich {ibersetzen studiert hitte, wenn ich diesen und diesen Kurs
hitte, wenn ich so einen CAT-Tool Kurs besucht hétte, dann wiisste ich vielleicht, wie gut die
sind, dann hatte ich mir das vielleicht schon ldngst gekauft, oder was man damit alles noch
machen kann, wenn man selber die Lizenz hat vielleicht. Also, ich habe sogar gehort, dass es
Kollegen, Kolleginnen gibt, die Literatur mit CAT-Tools libersetzen, weil da gibt's ja auch be-
stimmte Phrasen, die sich wiederholen, ja, oder auch eben 6fter eine Terminologie. Also, das

ist vielleicht auch gar nicht so abwegig, ja, aber es kommt da vielleicht auch drauf an, welche
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Art von Literatur man iibersetzt, wenn man mehr Krimis oder Fantasy macht, ist das vielleicht

wirklich hilfreich. Ja.

I: Und zu den Kundinnen, hast du auch Stammkundinnen, merkst du, dass sich bei dir be-

stimmte Kunden wiederholt melden, oder zdhlst du sie dann zu Stammkund:innen?

C: Hm (nachdenkend). Ja, also einerseits wirklich das Projekt, was ich schon erwihnt habe,
diesen Guide, diesen Architekturguide und dhm das war zwar ein Projekt, aber das lief wirklich
iiber (iiberlegt kurz) sieben Jahre, ja. Das war ein groB3es Projekt, es kam immer ein Piackchen
an Texten (ldchelt) und das lief so, &hm, Stammkunden, jain, weil ich mit Agenturen zusam-
menarbeite, sind ja quasi die Agenturen irgendwie so meine Stammkunden. Aber ja, es kommt
schon immer wieder vor, dass sich Leute immer wieder melden. Ja. Ja, das eigentlich schon.
Ich habe auch immer wieder was Kunsthistorisches iibersetzt, kunsthistorische Texte, Kataloge
und da habe ich auch, ja, da arbeite ich auch 6fter wieder mit denselben Leuten zusammen. Ja,
auf jeden Fall. Aber das ist, glaube ich, auch immer von Fluktuation betroffen und es ist auch
nicht so, dass ich damit unbedingt rechne, ich glaube, es ist beidseitig so ein Anfragen und

wenn wir beide, also wenn ich Zeit habe, dann mache ich das, oder?

I: Alles klar. Und du hast Agenturen erwdhnt, arbeitest du dann iiberwiegend mit Agenturen

bei den Fachiibersetzungen oder mit Direktkunden, oder wie wiirdest das fiir dich aufteilen?

C: Also die Agentur hat schon einen grofen Anteil, also die schickt mir fast auf tiaglicher Basis
Auftrage. Oft sind sie nur sehr kurz, so 100 Worter. Also das kann man schnell unterbringen.
Und die Privatkunden oder die anderen, der andere Teil ist variabel und meist ldngerfristig, also
sind meist groBere Projekte, an denen ich lénger arbeite. Also, es gibt jetzt auch noch so einen
Architekturguide fiir eine andere Stadt, eigentlich ein ganz anderer, also es machen immer Ver-
eine diese Architekturguides, aber offenbar ist es irgendwie ein landesweites Projekt und da bin
ich auch aktiv. Und ja, dann hatte ich noch, wie ich angesprochen habe, so kunsthistorische
Texte, da gibt's einen Katalog, der eigentlich zu einem Festival erscheint, das jedes Jahr statt-
findet, und da war ich, glaube ich, jetzt schon zweimal eingebunden. Und ich rechne ein biss-
chen damit, dass das vielleicht wiederkommt. Ja, also es ist im geringeren Ausmal. Die Agentur,
von der habe ich auch eigentlich ein regelmiBiges monatliches Einkommen. Und das andere

ist, das kommt zusétzlich dazu.
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I: Super. Und sind bei dir jemals Reklamationen vorgekommen oder hat man jemals, sei es

jetzt von der Seite der Direktkundinnen oder von Agenturen, hat man jemals was beanstandet?

C: Ja, schon. Also bei der Agentur kommt es hdufig vor, wenn ich sehr viel {ibersetze oder
wenn ich einfach nicht genau hinschaue, dann iibersehe ich irgendwas. Da gibt's bei den CAT-
Tools die Fuzzy Matches, da ist der Ausgangstext so dhnlich, wie das, was schon mal iibersetzt
wurde und das CAT-Tool kopiert automatisch die Ubersetzung, die schon existiert, rein. Und
da habe ich 6fter mal libersehen, dass da eigentlich was anders gehort und das ist eigentlich so
Marketing, und ja, also es ist iiberall wichtig, was da steht natiirlich. Ich bekomme da dann
immer eine E-Mail —,,Bitte dndern®, das ist aber keine Reklamation, zum Gliick, im klassischen
Sinn, dass ich dann nicht bezahlt werden wiirde dafiir. Das passiert, glaube ich, wie gesagt, weil
der Umfang groB ist, und manchmal bin ich da leider unaufmerksam. Das kommt nicht oft vor,
aber das gibt's. Oder genau, bei diesem Marketing ist auch die Lénge relevant und die Lange
steht eigentlich immer irgendwo, aber in dem, dass es in Segmente unterteilt ist, ibersehe ich
das manchmal, dass es eigentlich fiir die drei Segmente zusammen gilt, die diirfen zusammen
nicht mehr als 120 Zeichen haben zum Beispiel, solche Dinge kommen (Ziberlegt). Hm (nach-
denkend), so eine Reklamation, dass ich wirklich nicht bezahlt werde fiir einen Text gab es
eigentlich nur einmal, aber das war eine Korrektur und das ist sehr lange her und das war schon
hart eigentlich, weil das war eine Ubersetzung, die nicht von mir war und ich habe die eigentlich
auf die sprachliche Richtigkeit/ nein, also das ist ja ein weiter Begriff, aber im Prinzip ging es
um das Tempus. Der Text war in Perfekt verfasst und das war etwas Geschichtliches, ich weil}
es nicht mehr genau, was das fiir eine Art Text war. Es war, glaube ich, fiir den Tourismus
bestimmt und es war iiber die Geschichte von einem Ort, sagen wir mal, von einer Burg oder
von irgendeiner Sehenswiirdigkeit und da gab's dann eben die Ubersetzung. Korrektur habe ich
gemacht und ich habe das abgesegnet und das war sehr viel Text, und dann wurde das gesetzt,
und das PDF, also diese Druckfahnenkorrektur hat jemand anders gemacht, weil ich keine Zeit
hatte, und der die zweite Proofreader:in, quasi, hat gemeint, Perfekt geht hier nicht, da muss
Priteritum hin. Und dann wurde das Ganze noch mal eben im Satz gedndert, was sehr viel
Aufwand ist, wenn man das schon mal gesetzt hat. Und dadurch entstanden eben dem Setzer
oder eigentlich dem Kunden von dieser Agentur mehr Kosten. Das ging iiber die Agentur und
die haben das dann bei mir reklamiert. Ich habe versucht irgendwie zu argumentieren, aber im
Endeffekt habe ich den Auftrag dann nicht bezahlt bekommen, was wirklich/ das war damals,
glaube ich, 2015, also noch relativ am Anfang, und das waren, glaube ich, so 16 000 Kronen,

das war irgendwie bitter. Ich habe mit der Agentur auch nicht so gute Erfahrungen gemacht,
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weil sie eigentlich wirklich schlecht zahlen im Vergleich zu dem, was ich was ich jetzt be-
komme, aber ich habe trotzdem mit denen noch einige Zeit lang zusammengearbeitet. Ja. Die

haben mich dann auch nicht rausgeworfen (lacht), aber ja.

I: Ja, das hort sich schon bitter an.

C: Hm (bejahend).

I: Und ist dir das schon mal passiert, dass du, jetzt unabhéngig von Reklamationen, ich meine,
die hat nicht zum Verlust vom Kunden gefiihrt, aber ist dir da schon mal passiert, dass sich ein
Kunde, eine Kundin verabschiedet hat? Ahm, erfihrst du da die Griinde vielleicht, wenn es

vorher eine langerfristige Zusammenarbeit war? Also passiert sowas liberhaupt bei dir?

C: Also, muss ich liberlegen, es war eigentlich eher wirklich so, dass ein Projekt abgeschlossen
war. Ahm so direkt, dass mir jemand gesagt hat, wir nehmen jetzt nicht mehr Sie, sondern
jemand anderen, hatte ich eigentlich nicht. (iiberlegt) Ich habe jetzt, also mit der Agentur, mit
der ich jetzt zusammenarbeite, da habe ich mir gedacht, dass es passiert, weil die haben mir mal
eine Anfrage geschickt, wie viel ich fiir Post-Editing verlange, also mein Satz fiir Post-Editing
pro Wort, und ich habe das eigentlich schon zweimal abgelehnt. Ahm, nein, also erstens haben
sie mich nur gefragt, wie viel ich nehme, da habe ich es abgelehnt und dann kam noch irgendwie
ein halbes Jahr spéter, das war vor wirklich ein paar Monaten, dass jetzt umgestellt wird auf
Post-Editing, und ich habe gesagt, mache ich nicht. Ja und dann, ich habe eigentlich damit
gerechnet, dass das dann authort, und die haben aber dann gesagt, na ja, also es sieht so aus, als
ob es umgestellt wird, weil die arbeiten eigentlich fiir einen groBen Kunden auch. Also 99%,
was ich fiir diese Agentur iibersetze, ist fiir eine tschechische Firma, flir einen E-Commerce
Héndler und sie haben halt gemeint, der Kunde will das, und ich weil3 nicht, ob sie, hm (fragend),
ob das stimmt, weil ich meine, die Agentur kann, glaube ich, im Endeffekt trotzdem irgendwie
sagen, wann sie jetzt was machen mochte mit KI und wann nicht. Aber dieses Post-Editing war
da halt Thema, und ich dachte mir, aus dem Grund hort da unsere Kooperation vielleicht auf,
aber derweil schaut's nicht so aus. Also, ich bekomme immer noch Ubersetzungsauftrige und,
ja, das rennt weiter. Also, sie haben mir dann gesagt, es wird, ich habe dann gefragt, ob ganz
umgestellt wird und ich glaube, sie wissen es selber nicht, oder man kann es nicht sagen. Und
ich vermute, dass das, oder ich konnte mir vorstellen, dass das vielleicht fiir gewisse Kunden

schon ein Grund oder (Ziberlegt) eigentlich nicht. Also ich rechne ein bisschen damit, aber die
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Auftriige, die ich bekomme, das sind eigentlich wirklich Leute, die wollen eine Ubersetzung
haben, die stimmig ist und die man verdffentlichen kann, also fiir diesen Architekturguide zum
Beispiel. Die sind trotzdem auf Menschen angewiesen, die die sprachliche Expertise haben,
und ob dann KI im Einsatz ist oder nicht, ist eine andere Frage. Also, es muss ja auch jemanden
geben, der das Ergebnis der KI bewerten kann und so. Und ich denke, meine Kunden sind da
schon noch soweit, dass sie die Qualitdt irgendwie/ dass die wichtiger ist, dass sie das nicht
selber mit K1 iibersetzen. Aber ich kénnte mir vorstellen, also wenn jemand nur einen Uberblick
haben mochte, worum es irgendwo geht, das ist auch eben im Literaturiibersetzen eher der Fall,
im Fachiibersetzen noch nicht, dass zum Beispiel ein Verlag, habe ich gehort, jetzt ein Buch
mit KI iibersetzen lésst, anstatt eine Ubersetzungsprobe oder ein Gutachten anzufordern und
ich weil3 auch gar nicht, ob das mit dem Autor abgesprochen ist, weil das ist ja eigentlich auch
eine Urheberrechtsverletzung, aber ja, das ist (ldchelt), jetzt weiche ich schon ab vom Thema
Fachiibersetzen, und vom Themenbereich, ob ich Kunden verloren habe. Also ja, so habe ich
das nie wirklich direkt erlebt, ja. Wenn Projekte abgeschlossen waren/ oder es war sowieso ein

einmaliges Projekt, ein einmaliger Auftrag, ja.

I: Genau, und wegen KI und Post-Editing, du hast am Anfang gemeint, habe ich das richtig in

Erinnerung, du siehst das noch nicht so als Bedrohung/

C: Ja, dass ich dadurch, durch die KI was verliere oder, ja, durch die KI meinen Job verliere.

I: Ja, und mit der Agentur, mit dem Post-Editing, also mit dieser Umstellung von Ubersetzun-
gen auf nur Post-Editing, wie war das dann preislich kommuniziert? Hittest du deine Preise

nennen sollen oder war das vielleicht so ein versteckter Preisdruck?

C: Also sie haben mich gefragt, was mein Satz ist, und sie haben mir nicht gesagt, wir machen
jetzt Post-Editing und wir bieten so und so viel. Sie haben mich schon gefragt, was mein Satz
ist und ich habe aber eigentlich, ich weil3 es jetzt nicht mehr genau, aber ich finde das Post-
Editing oft (iiberlegt), ja, also es ist fiir mich keine Zeitersparnis eigentlich und ich muss sagen,
ich habe auch fiir diese Agentur vier/ aber um auf die Frage zuerst mal zu antworten, ich konnte
mir den Preis selber nennen und ich habe im Prinzip gesagt, das ist das gleiche wie fiir das
Ubersetzen. Weil ich fiir mich aus Erfahrung weiB, dass die Zeitersparnis minimal ist und ich
habe so eine Evaluation gemacht fiir diese Agentur von vier KI generierten Ubersetzungen.

Also die habe ich quasi bewertet und die waren nicht schlecht, aber ja, es war, es ist trotzdem
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sehr viel Arbeit, selbst diese Texte zu vergleichen. Man muss in die Texte eingreifen und na-
tiirlich, ich arbeite ja selber auch hin und wieder mit KI, wenn ich nicht weiterweil3. Also, ich
verwende sie sowieso schon auch zum Ubersetzen, ist nicht so, dass ich mir da alles reinkopiere,
aber ja, also ich sehe das eher so, dass ICH das verwende (ldchelt) und ja, und es trotzdem, es
braucht trotzdem die Arbeit des Ubersetzers und daher habe ich mir auch das Post-Editing auch
(iiberlegt), ich glaube es geht schon in die Richtung, dass die Agentur damit sparen mochte. Ich
denke heutzutage, mit der wirtschaftlichen Situation, Inflation, wollen alle irgendwie so giinstig
oder so rentabel wie mdglich arbeiten. Ja, genau. Aber eben auch, KI, da habe ich auch keine
Abos oder so. Also, ich verwende nur das, was Freeware ist, und ich denke, man kommt nicht
drum rum, sich irgendwie mit KI auch zu befassen, aber ja, ich weil jetzt auch zum Beispiel
nicht, welche KI-Tools die Agentur zum Ubersetzen verwendet. Und ich hoffe, ich nehme
schon an, dass das professionell/ also, dass die auch irgendwie ein Tool haben, dass sie dafiir

was gekauft haben.

I: Verstehe. Und vielleicht noch zu deiner eigenen Sichtbarkeit. Du hast ja gesagt, du hast eine
Webseite, die hast du dir selber zusammengestellt. Arbeitest du sonst noch irgendwie an deiner

Sichtbarkeit, also vom Social Media her oder Pressearbeit oder so?//

C: //Hm (bejahend). Ja.

I: LinkedIn hast du ja auch.

C: Ja. Ja. Schon. Genau. Also, ich habe das schon auch alles auf Social Media. Ja. Aber ich bin
da aber vor allem als Literaturiibersetzerin prisent, weil ich das irgendwie interessanter finde
und ich denke auch, ja, also aus verschiedenen Griinden (Ziberlegt), das Literaturiibersetzen ist
eher meine Visitenkarte als das Fachiibersetzen. Einerseits éhm ja, ich weil} nicht, also ich habe
es noch nicht probiert, mich da irgendwie liber das zu prisentieren. Also ich denke auch viel-
leicht, weil ich mir sag, das, was ich so fachiibersetze ist manchmal auch ein bisschen irgendwie
intern oder beziehungsweise auch fiir die Agentur, was ich libersetze. Ich kann das jetzt nicht
so promoten ,,Ja, dieses Produkt diese Produktbeschreibung habe ich iibersetzt*. Also ich finde
das oft nicht mal, wo das eigentlich dann auftaucht und da denke ich mir, ja, also man konnte
da sicher was draus machen, aber ja, genau. Also, das bietet sich da vielleicht noch weniger an,

aber ist sicher auch moglich. Und jetzt wo du mich gefragt hast, denke ich mir, ich kdnnte auch
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mehr ausprobieren, mich da irgendwie sichtbarer zu machen als Ubersetzerin, ja, von allen

moglichen Texten, ja.

I: Und jetzt als Fachiibersetzerin, es gibt ja die Zertifizierungen nach gewissen Normen. Hast
du davon schon mal gehort oder bist du selber vielleicht nach irgendeiner Norm zertifiziert/
oder es sind vielleicht die Agenturen, mit denen du zusammenarbeitest, aber kennst dich damit

aus oder hast du das schon mal iiberlegt vielleicht auch?

C: Na, ehrlich gesagt, sagt mir das gar nichts, dass man als Ubersetzer zertifiziert ist nach Nor-
men. Nein, also das ist mir noch nicht untergekommen, ich denke aber, also ich habe jetzt an
Normen an eigentlich sprachliche Normen gedacht. Ich weil} nicht, in wie inwiefern das zu-

sammenhéngt. Also so typografische Normen, mit sowas bin ich vertraut, aber sagt mir nichts.

I: Na, macht nichts, das passt auch. Und genau, wegen Spezialisierungen wollte ich noch fragen.
Du hast ja gesagt, du hast so geschichtliche, kunstgeschichtliche Dinge gemacht oder Architek-
tur. Das sind ja auch schon alles Fachgebiete. Sind das deine hiufigsten Fachgebiete oder wiir-
dest du selbst sagen, du bist spezialisiert, was das Fachiibersetzen betrifft auf bestimmte The-

men?

C: Ja, schon, also ich habe mir, sage ich auch mal, also bei meinen Fachgebieten, ich sehe da
einen Zusammenhang mit meiner Ausbildung. Also, es geht eher in die Richtung, gut, ich habe
Literatur studiert, aber Kunst ist da irgendwie auch ein Thema. Architektur, das sind einerseits
Dinge, die irgendwie mit meinem Studium zusammenhdngen oder auch mit meinen Interessen.
Ja, auf jeden Fall. Und genau, also das (iiberlegt und nickt) das kdnnte man schon sagen, dass
ich auf das spezialisiert bin. Ich wiirde auch sagen, ja, da habe ich mir also im Laufe meines
Werdegangs einfach schon ein bisschen Kenntnisse angeeignet, was was ist und genau, das ist

meine Basis.

I: Und hast du den Eindruck auch fiir dich, dass beim Ubersetzen die Spezialisierung wichtig

ist, also fiir dich oder auch fiir den Kunden?

C: Ja, schon, schon. Ich denke schon. Ja, also auch fiir mich, ich denke es gibt Gebiete, liber

die wiirde ich mich nicht driiber trauen, weil mir da die Kenntnisse fehlen, also juristische
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Sachen, auch sehr technische Texte, also da braucht man schon noch mal wirklich ein anderes

Wissen. Ja.

I: Und wie gehst du, also angenommen, oder wenn du so eine Anfrage bekommst jetzt auB3er-

halb von deinen Fachgebieten, wie gehst du mit so einer Anfrage um?

C: Hm (nachdenkend). Also ich versuche eigentlich immer jemanden zu empfehlen, der oder
die sich da auskennt, weil3 vielleicht auch nicht immer, aber ich lehne meistens freundlich ab
und ja, erklére, dass das auBlerhalb von meinem Fachgebiet ist oder ja, dass das nicht meine
Spezialisierung ist, und versuche jemanden zu empfehlen. Genau. Generell, also auch wenn ich
mal was ablehnen muss aus zeitlichen Griinden, versuche ich jemanden zu empfehlen, aber es
klappt nicht immer. Ich denke, manchmal bekomme ich auch Anfragen, die an mehrere Leute
geschickt werden und da ist es dann vielleicht nicht so wichtig jemanden zu empfehlen, weil...

(lacht und deutet mit den Hdnden) man sieht es ja ein bisschen, was wo nach, genau.

I: Ja. Ja. Perfekt. Ich habe nur noch ganz wenige offene Fragen. Ahm was mich noch interessiert
ist das Thema Berufsverbiande oder Weiterbildungen. Weiterbildungen gerade auch im Bereich
von unternehmerischen Fortbildungen. Wie war das fiir dich oder wie ist das auch fiir dich
immer noch mit der Selbstdndigkeit? Woher nimmst du dein unternehmerisches Wissen oder

wie du unternehmerisch handeln sollst?

C: Ja, ich habe, also ich habe mein Gewerbe immer noch in dem Land, wo ich es gegriindet
habe, angemeldet, aber ich habe auch mal iiberlegt, das zu verlegen nach Osterreich, und da
habe ich auch so einen Kurs gemacht, wo man lernt, ungefdhr, wie man so als Unternehmen
rechnen muss. Das ist ja in Osterreich ein bisschen anders und auch ein bisschen komplizierter
und weil ich eigentlich immer noch ziemlich einen grofen Teil von der Agentur bekomme, die
in Tschechien ist, macht das fiir mich eigentlich noch keinen Sinn, das in Osterreich anzumel-
den, weil das, dhm, eher steuerliche Nachteile hétte, weil man da auch andere Umsatzsteuer,
also wenn das so international lduft, egal. (deutet mit einer Hand von einer Seite zur anderen)
Also, ich habe eigentlich wirklich nur das gemacht und ansonsten, die unternehmerischen Sa-
chen, ich muss sagen, bei mir ist es zum Gliick so, dass das relativ einfach alles lduft, relativ
leicht geht. Und gerade bei so Dingen wie wie verhandelt man, wie kalkuliert man Preise, habe
ich eigentlich auch, das war viel learning by doing und ja, Kontakte mit Leuten aus dem Fach,

ja, genau. Also so das hat mir eigentlich auch sehr geholfen. Ja.
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I: Also personliche Kontakte zu Menschen, die dir da mehr Einblicke gegeben haben zu Ver-

handlungen und Preiskalkulationen.

C: Genau.

I: Du bist zwar nicht in Osterreich jetzt gewerblich titig, aber bist du vielleicht Mitglied in

einem Berufsverband?

C: Ja, also ich bin eigentlich Mitglied beim Forum Literaturiibersetzen in Osterreich. Also, das
hat wieder nichts mit Fachtexten zu tun, aber das ist auch eine gute Anlaufstelle. Also, man
kann da sich auch zum Beispiel beraten lassen bei rechtlichen Sachen, Vertrdgen und so weiter.
Also mit den Agenturen flirs Fachiibersetzen, da habe ich ja gar keine Vertrige, aber beim
Literaturiibersetzen schon. Das ist sehr hilfreich. Ja und ich habe auch immer ein bisschen ge-
schaut, was es in Deutschland gibt. Da gibt's auch Verbdnde, die auch eher so Fachseminare
anbieten, aber bis jetzt habe ich da noch nicht sehr viel gemacht, und das ist auch eher im
Bereich, also einerseits Dolmetschen, wie ich schon erwéhnt habe und andererseits Literatur-

iibersetzen, da habe ich eher geschaut, und bei was mitgemacht.

I: Okay. Dann habe ich noch zwei abschlieende Fragen. Da geht's eigentlich auch um die
eigene Preisgestaltung, ja, die wir zwar ein bisschen angesprochen haben, aber weniger in Zah-
len, also du musst oder sollst auch keine konkreten Zahlen nennen, aber allgemein wollte ich
fragen, ob du deinen Verdienst als zufriedenstellend empfindest.

C: Ja, aktuell empfinde ich meinen Verdienst als zufriedenstellend. Auf jeden Fall.

I: Und siehst du in der fachiibersetzerischen Tatigkeit eine wirtschaftlich nachhaltige Zukunft?

C: Hm (nachdenkend), eigentlich schon. Ja. Also wirtschaftlich nachhaltig, das heif3t, dass es

fir mich weiterhin rentabel sein wird, nehme ich an oder?

I: Ja, fiir dich. Genau. Oder vielleicht auch gerne allgemein fiir die Branche.
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C: Ja. Also ja, genau. Ja. Auf jeden Fall. Ich denke, gerade auch, weil man vielleicht glaubt,
die neuen technischen Entwicklungen, die KI, bieten so viele Vorteile und nehmen uns die
Arbeit ab, aber es braucht gerade bei juristischen Sachen, aber auch bei kunsthistorischen Tex-
ten oder Architektur, Leute, die sich damit auskennen und die sagen konnen ,,ja, das ist gut
iibersetzt, das ist nicht gut iibersetzt“, also richtig, und korrekt, und (pausiert kurz) Also, ich
denke, die Ubersetzer, Ubersetzerinnen werden schon gebraucht, solange die Texte gebraucht
werden. Also solange man Texte braucht und mochte. Ich denke schon, ja. Wenn die unterneh-

merischen Bedingungen so bleiben, wie sie sind.

I: Ja. Ich hétte da noch eine letzte Frage, aber ich glaube, die haben wir schon teilweise beant-
wortet, vielleicht ist es auch ein bisschen anders fiir dich, weil du ja ein bisschen breiter aufge-
stellt bist, aber hauptsédchlich ging’s mir da darum, herauszufinden, ob das Einkommen bei den
Befragten regelmafig, unregelmiBig, stabil, instabil ist, und welche Strategien man da anwen-
det, wie lernt man damit zu leben, oder umzugehen. Aber ich weil3 nicht, ob das jetzt auf dich
zutrifft, weil du ja nicht ausschlieBlich fachiibersetzst, da du doch mehrere Standbeine hast.
Und du hast auch gesagt, die eine Agentur, durch die hast ja ein relativ regelméBiges Einkom-

men monatlich, ist vielleicht jetzt nicht so zutreffend fiir dich die Frage, oder?

C: Genau, das nicht. Es ist ganz gut, diese mehrere Standbeine zu haben, das beruhigt auch
mein Gewissen, weil auch diese Agentur, die hatte auch/ also ich hatte da einen Ausfall, wo ich
schon eigentlich ein Monat lang kaum was verdient habe, weil der Auftraggeber, eben dieser
groBBer E-Commerce Auftraggeber, das Budget irgendwie ausgeschopft hatte, und da kam ein-
fach nichts, wirklich ein Monat lang. Das war (denkt nach), war trotzdem (...) also in dem Jahr
war wirklich einer meiner grofSiten Geldgeber diese Agentur und ja (nickt) das war irgendwie,
ja, ein Ausfall, aber ich hatte dann zum Gliick andere Dinge, die ich machen konnte, die eh in
der Warteliste waren. Also meistens die Projekte, die ich nicht fiir die Agenturen mache, sind
oft von ldngerer Laufzeit/ das auch noch zum Time Management. Ich bin auch draufgekommen,
wenn mir jemand was schickt mit dem Termin ,,egal wann* oder fragt, ,,wann schaffen Sie
es?* Wenn ich mir das selber aussuchen kann und sie sagen, ich kann ruhig mehrere Monate
lang dran arbeiten, dann ist das fiir mich schwierig, weil ich das dann immer aufschiebe, auf-
schiebe, und ja, mir sind konkrete Termine wichtig. Ich versuche dann zwar, aber wenn das von
mir kommt (schiittelt den Kopf), also ich brauch es vom Auftraggeber, sonst, schwierig und
genau, so war das der Fall. Und, also generell, sind meine Einkiinfte einfach auch manchmal

mehr, manchmal weniger und so gleicht sich das dann irgendwie aus. Ja. Und ich bin, es ist
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zwar unterm Schnitt habe ich vielleicht weniger, als wenn ich angestellt wére, also vierzig Stun-
den wo arbeite, manchmal, also je nachdem welche Jobs man macht, aber ich glaube, viele
Leute in Angestellten Verhiltnissen in meinem Alter verdienen sehr gut. Aber fiir mich ist das
einfach auch (iiberlegt), also ich komme aus, ich bin nicht arm, ich kann mir Dinge leisten, die
ich mochte. Und ich kann mir meinen Tag und meine Inhalte selber gestalten und es interessiert

mich. Also fiir mich passt das so.

I: Ja, super. Das ist ja auch sehr, sehr positiv zum Schluss das so zu horen. Und ja, dann noch

mal vielen Dank fiir das Gespréch. Ich werde die Aufzeichnung jetzt stoppen.
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Tagebucheintrige

Das folgende Forschungstagebuch (nach Briisemeister 2008: 81) zum Unternehmensgriin-
dungsprogramm wurde im Rahmen der qualitativen Einzelfallstudie dieser Masterarbeit ,,Un-
ternehmensgriindung im Bereich des Fachiibersetzens* vor sowie begleitend zur Entstehung
der Masterarbeit systematisch erstellt. Die Dokumentation der Eintréige orientiert sich an den
methodischen Formen nach Briisemeister (2008: 81f., 86f.). Die Eintrdge sind in Beobach-
tungsnotizen sowie theoretische und methodische Notizen gegliedert

Die methodischen Notizen reflektieren das eigene Vorgehen als Teilnehmerin sowie die
Rolle als Forscherin im Feld. Aufgrund des Fokus der Untersuchung auf strukturelle und kom-
munikative Aspekte des Unternehmensgriindungsprogramms und seiner Phasen liegt der
Schwerpunkt der Dokumentation auf theoretischen und methodischen Notizen. Beobachtungs-
notizen beziehen sich in diesem Zusammenhang deskriptiv insbesondere auf Interaktionen, Ab-
laufe und institutionelle Rahmenbedingungen. Ergénzende Erlduterungen und Reflexionen

wurden teilweise im Nachhinein hinzugefiigt und entsprechend kenntlich gemacht.

Mirz 2024
Beobachtungsnotizen:
Im Mérz 2024 fand mein zweiter personlicher Termin beim AMS nach der Anmeldung statt, in
Form eines personlichen Gespriachs im Biiro des AMS-Betreuers. Im Gespréich sprach ich das
Unternehmensgriindungsprogramm sowie die Mdglichkeit einer Aufnahme aktiv an und bezog
mich dabei auf Berichte aus meinem personlichen Umfeld. Der AMS-Betreuer fragte darauthin
mein Griindungsvorhaben niher nach. Im weiteren Verlauf des Gesprichs erhielt ich Unterla-
gen zum Unternehmensgriindungsprogramm zur Durchsicht sowie eine Checkliste. Der Be-
treuer wies darauf hin, dass ich diese ausfiillen konne, sofern ich die Aufnahme in das Pro-
gramm anstreben mochte.
Theoretische Notizen:

e Der Impuls zur Teilnahme am Programm geht von mir aus, nicht vom AMS.

e Das Programm wird nicht aktiv angeboten, sondern setzt Eigeninitiative voraus.

e Erste Hypothese: Zugang zum Programm erfolgt zumindest teilweise tiber Selbstinfor-

mation und Eigenmotivation.
e Die Nachfrage zum Griindungsvorhaben deutet auf eine erste informelle Priifung durch

den AMS-Betreuer hin.
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Methodische Notizen:
e Gesprach wurde nicht wortlich protokolliert, sondern im Nachhinein rekonstruiert.
e FEigene aktive Rolle (Ansprache des Programms) beeinflusst den Verlauf der Situation.
e Keine zusitzlichen Dokumente (etwa Gespréachsprotokoll) vorhanden, nur Erinnerung

und erhaltene Unterlagen.

15.04.2024
Beobachtungsnotizen:
Am 15.04.2024 iibermittelte ich die ausgefiillte ,, Checkliste fiir die potenzielle Aufnahme im
Unternehmensgriindungsprogramm “ von zu Hause aus per E-Mail im e-AMS-System an mei-
nen AMS-Berater. Im Anschluss daran erhielt ich eine Riickmeldung, in der ein Kurzkonzept
angefordert wurde. Es wurde mitgeteilt, dass dieses fiir die weitere Priifung erforderlich ist.
Theoretische Notizen:
¢ Die Priifung der Aufnahme erfolgt schrittweise und ist an konkrete Dokumente gebun-
den.
e Nach der Checkliste wird unmittelbar ein Kurzkonzept verlangt, moglicher mehrstufi-
ger Auswahlprozess.
e Hypothese: Der Zugang zum Programm setzt bereits eine ausgearbeitete Geschéftsidee
voraus.
e Kommunikation erfolgt formalisiert iiber schriftliche Kandle (E-Mail im internen e-
AMS-System).
Methodische Notizen:
e Kommunikation ist teilweise dokumentierbar (E-Mail), Inhalte werden hier zusammen-
fassend wiedergegeben.
e Zeitpunkt und Reihenfolge der Ereignisse sind klar rekonstruierbar.
e Eigene Rolle aktiv (Ubermittlung der Unterlagen), jedoch keine direkte Interaktion im

Sinne eines Gesprichs.

16.04.2024, 09:14

Beobachtungsnotizen:
Kurzkonzept an AMS-Berater iibermittelt (Vorhaben, Spezialisierung), danach Zubuchung zur
Inhouse Veranstaltung. Im Rahmen der Veranstaltung, nach der Durchsicht der Kurzkonzepte

und der Checklisten, sollte von einem UGP-Mitarbeiter iiber die Aufnahme ins Programm
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entschieden werden. Am 16.04.2024 um 09:14 tibermittelte ich mein Kurzkonzept (mit Anga-
ben zu Vorhaben und Spezialisierung) von zu Hause aus per E-Mail im e-AMS an meinen AMS-
Berater. Im Anschluss daran wurde ich zu einer als ,,Informationsveranstaltung* bezeichneten
Inhouse-Veranstaltung zugebucht. Es wurde kommuniziert, dass im Rahmen dieser Veranstal-
tung die eingereichten Kurzkonzepte und Checklisten durchgesehen werden und anschlieend
ein:e UGP-Mitarbeiter:in iiber die Aufnahme in das Programm entscheidet.
Theoretische Notizen:
e Die Veranstaltung wird als ,,Informationsveranstaltung™ bezeichnet, erfiillt jedoch
gleichzeitig eine Selektionsfunktion.
e Der Auswahlprozess umfasst mehrere aufeinanderfolgende Schritte (Checkliste, Kurz-
konzept, Veranstaltung).
e Die Entscheidung iiber die Aufnahme wird an eine spezifische Rolle (UGP-Mitarbei-
ter:in) delegiert.
Methodische Notizen:
¢ Informationen beruhen auf E-Mail-Kommunikation sowie deren inhaltlicher Wieder-
gabe.
e Exakte Formulierungen wurden teilweise iibernommen (,,Informationsveranstaltung®),
ansonsten zusammengefasst.
e Eigene Rolle aktiv (Ubermittlung des Kurzkonzepts), danach passivere Rolle im weite-
ren Ablauf.

e Zeitliche Abfolge ist durch dokumentierte Uhrzeit gut nachvollziehbar.

17.05.2024

Beobachtungsnotizen:

Am 17.05.2024 fand die zuvor angekiindigte Inhouse-Veranstaltung (als ,,Informationsveran-
staltung® bezeichnet) statt, in deren Rahmen das UGP-Programm néher vorgestellt wurde. Die
Veranstaltung umfasste Einzelgesprache (1:1-Setting), in denen die zuvor eingereichten Check-
listen gemeinsam mit einem UGP-Berater durchgegangen wurden. Im Gespréch hatte jede teil-
nehmende Person die Moglichkeit, das eigene Vorhaben vorzustellen und mit dem UGP-Berater
zu besprechen. Der Berater ergénzte in meinem Fall einzelne Punkte in der Checkliste. Am
Ende des Gespriachs wurde die Checkliste entweder unterschrieben und eine Empfehlung zur
Aufnahme in das Programm ausgesprochen oder nicht. In meinem Fall wurde die Checkliste

erginzt, vom  UGP-Berater  unterschriecben und die Aufnahme in  das

170



Unternehmensgriindungsprogramm empfohlen. (Nachtrdgliche Ergdnzung: Es handelte sich
um einen anderen Berater als den spdter zugeteilten.)

Die unterschriebene Checkliste tibermittelte ich im Anschluss per E-Mail an meinen
AMS-Berater. Darauthin erhielt ich vom AMS-Berater einen einmalig verwendbaren Zugangs-
code, mit dem ich mich auf der Website des Unternehmensgriindungsprogramms einloggen
konnte. Nach dem Login wurde mir ein UGP-Berater zugewiesen, mit dem Hinweis, dass dieser
mich in den folgenden Tagen kontaktieren werde. Innerhalb der darauffolgenden Woche er-
folgte jedoch keine Kontaktaufnahme.

Am 28.05.2024 kontaktierte ich den zugewiesenen UGP-Berater eigenstindig per E-
Mail. In dieser E-Mail beschrieb ich mein Kurzkonzept sowie meine bisherige Arbeit am Busi-
nessplan, basierend auf Vorlagen des UGP sowie von i2b, und verwies auf einen zuvor besuch-
ten Vortrag zu diesem Thema. Zudem bat ich um ein Gespriach im Rahmen der Klarungsphase.
Im Anschluss wurde ich telefonisch kontaktiert. Es wurde ein Termin fiir den 04.06.2024 ver-
einbart. Der UGP-Berater libermittelte mir weitere Unterlagen, darunter eine zusétzliche Busi-
nessplan-Vorlage, einen Leitfaden sowie eine Excel-Vorlage fiir Kalkulationen. Aulerdem
wurde ich gebeten, vor dem Termin meinen Lebenslauf sowie ein Kurzkonzept per E-Mail zu
libermitteln.

Theoretische Notizen:
e Die als ,,Informationsveranstaltung* bezeichnete Veranstaltung erfiillt gleichzeitig eine

Selektionsfunktion (Bewertung und Entscheidung iiber Aufnahme).

e Der Auswahlprozess kombiniert:
o personliche Gespriche (1:1),
o schriftliche Unterlagen (Checkliste, Kurzkonzept),
o institutionelle Entscheidung durch UGP-Berater.
e Hypothese: Der Zugang zum Programm basiert auf einer Mischung aus formalen Kri-
terien und personlicher Einschitzung.
e Nach der formalen Aufnahme zeigt sich eine kurze Phase ohne unmittelbare Betreuung,
eine Eigeninitiative wird moglicherweise erforderlich.
e Die wiederholte Anforderung von Dokumenten (Kurzkonzept, Businessplan, Lebens-
lauf) deutet auf eine starke Formalisierung und Standardisierung des Prozesses hin.
Methodische Notizen:

e Das 1:1-Gesprach wurde nicht wortlich protokolliert, sondern rekonstruiert.
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e E-Mail-Kommunikation und {ibermittelte Dokumente werden zusammenfassend wie-
dergegeben.

e Eigene Rolle sowohl aktiv (Kontaktaufnahme, Ubermittlung von Unterlagen) als auch
passiv (Warten auf Riickmeldung).

o Zeitliche Abfolge (inkl. Wartezeit von einer Woche) wird als relevant wahrgenommen
und daher dokumentiert.

e Nachtrigliche Erginzung zur Rolle des UGP-Beraters (nicht derselbe wie spéter zuge-

teilt) wurde kenntlich gemacht.

04.06.2024

Beobachtungsnotizen:

Am 04.06.2024 fand das erste Gesprach mit dem UGP-Berater in der Zentrale im 2. Bezirk statt.
Das Gespriach war auf 1,5 Stunden angesetzt und wurde als Einzelgesprach gefiihrt. Im Ge-
sprach wurde das Griindungsvorhaben ausfiihrlich besprochen. Der UGP-Berater duflerte sich
positiv zur Titigkeit im Bereich Ubersetzen und verwies auf eine ihm bekannte BKS-Uberset-
zerin, die damit ein gutes Einkommen erzielt. Er gab an, bisher keine Ubersetzer:innen im Rah-
men des UGP betreut zu haben.

Es wurde ein weiterer Termin fiir den 10.07.2024 vereinbart, kurz vor dem Ende der
Klérungsphase. Fiir diesen Termin wurde angekiindigt, dass dabei {iber die endgiiltige Auf-
nahme in das UGP entschieden wird. Bis zu diesem Zeitpunkt sollte ein umfangreicher Busi-
nessplan (ca. 20 Seiten) erstellt sowie eine detaillierte und plausible Finanzkalkulation ausge-
arbeitet werden. Der UGP-Berater erklarte, dass das AMS und das UGP nicht direkt miteinan-
der kommunizieren, sondern ausschlieBlich iiber formale Wege. Zudem wurde darauf hinge-
wiesen, dass bis zur endgiiltigen Aufnahme in das UGP weiterhin Vermittlungsversuche seitens
des AMS erfolgen konnen.

e Im weiteren Verlauf wurde konkretisiert, welche Inhalte im Businessplan zu erarbeiten
sind:

e Formulierung klarer Ziele und langfristiger Unternehmensvorstellungen (2-3 Jahre)

e Entwicklung von sogenannten ,,Personas‘ (mindestens vier)

e Definition von Kernaufgaben

e Beschreibung von Auswirkungen des Unternehmens (z. B. wirtschaftlich, sozial)

¢ Planung von Marketing- und WerbemafBinahmen
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e Darstellung von Kundengewinnung, Mitbewerber:innen und Kooperationspartner:in-

nen
Zusitzlich wurde eine Excel-Vorlage zur Finanzkalkulation zur Verfligung gestellt. Diese bein-
haltete:

e Angaben zu privaten finanziellen Verhéltnissen (Haushaltsbudget, Ausgaben, Erspar-
nisse)

e Steuer- und Sozialversicherungsberechnungen

e Liquiditats- und Finanzierungsplanung

Theoretische Notizen:

e Der Businessplan wird als ein Mittel der Bewertung im Aufnahmeprozess positioniert.

¢ Die Anforderungen an den Businessplan sind umfangreich und standardisiert (Personas,
langfristige Planung).

e Hypothese: Standardisierte Griindungsmodelle werden auf unterschiedliche Branchen
iibertragen, ohne deren Spezifika zu beriicksichtigen.

¢ Die Einbindung personlicher finanzieller Daten deutet auf eine ganzheitliche Bewer-
tung der wirtschaftlichen Tragféhigkeit hin.

e Die Trennung zwischen AMS und UGP (keine direkte Kommunikation) weist auf insti-
tutionelle Abgrenzung bei gleichzeitiger struktureller Verkniipfung hin.

e Die Moglichkeit weiterer Vermittlungsversuche durch das AMS wiahrend der Kldrungs-
phase zeigt eine parallele Logik von Arbeitsmarktintegration und Unternehmensgriin-
dung.

Methodische Notizen:

e Gespriach wurde nicht aufgezeichnet, sondern im Nachhinein rekonstruiert.

¢ Inhalte werden teilweise zusammengefasst und strukturiert wiedergegeben.

e FEigene Rolle aktiv (Teilnahme, Nachfragen, Bearbeitung von Aufgabenstellungen).

10.07.2024

Beobachtungsnotizen:

Am 10.07.2024 fand der Termin zum Abschluss der Kldrungsphase statt, in dessen Rahmen
iiber die Aufnahme in das Unternehmensgriindungsprogramm entschieden wurde. Das Ge-
sprach wurde als personlicher Termin mit dem UGP-Berater in dessen Biiro durchgefiihrt. Vor
dem Termin hatte ich die Finanzkalkulation sowie den ausformulierten Businessplan wie ge-

fordert online iibermittelt. Im Gesprich fiillte der UGP-Berater ein Formular mit der Uberschrift
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,Beurteilung Realisierbarkeit Aufnahme* aus. Darin wurde festgehalten, dass mein Griindungs-
vorhaben auf Basis der vorliegenden Informationen als realisierbar eingeschétzt wird und eine
Aufnahme in das UGP empfohlen wird.

Mit der Aufnahme in das UGP entfielen die weiteren Termine beim AMS. Der UGP-
Berater iibermittelte das entsprechende Begehren an das AMS, gleichzeitig wurde ich darauf
hingewiesen, dies zusétzlich selbst zu tun. In der Folge wurden personliche Termine mit dem
AMS-Betreuer gestrichen und es wurden keine weiteren Vermittlungsvorschlige iibermittelt.
Es wurde kommuniziert, dass kiinftig nur mehr Krankmeldungen an das AMS zu iibermitteln
sind. Mit dem Aufnahmedatum (10.07.2024) wurde gleichzeitig eine Griindungsfrist festge-
legt, die sich aus der maximalen Programmdauer von sechs Monaten ergibt und am 09.01.2025
endet. Es wurde vereinbart, dass wihrend dieser Phase regelmdfige Beratungsgespridche im
Abstand von etwa sechs bis acht Wochen stattfinden (Dauer jeweils ca. eine bis eineinhalb
Stunden). Zusidtzlich wurde die Mdglichkeit eingerdumt, bei Bedarf telefonisch oder per E-
Mail-Kontakt aufzunehmen.

Mit der Aufnahme in das Programm wurde auch Zugang zu Workshops an beiden Stand-
orten des UGP gewéhrt. Diese Workshops behandelten verschiedene Themen im Bereich Un-
ternehmensgriindung (z. B. Marketing, Rechnungswesen, Recht, Online-Marketing, Kunden-
akquise). Die Workshops konnten iiber eine interne Online-Plattform gebucht werden, waren
kostenfrei und fanden in der Regel ganztigig statt. Das Kursangebot variierte und war haufig
ausgebucht. (Nachtrdgliche Ergdnzung: Mein UGP-Berater empfahl mir spdter, trotz ausge-
buchter Workshops vor Ort zu erscheinen, da kurzfristig Plitze frei werden konnen. Dieses Vor-
gehen erwies sich als erfolgreich.)

Der nichste Termin mit dem UGP-Berater wurde fiir den 30.08.2024 um 11:30 Uhr in
der Zentrale vereinbart. Fiir diesen Termin wurde keine zusitzliche Vorbereitung in Form von
Dokumenten oder Ahnliches verlangt.

Theoretische Notizen:
e Die Aufnahme in das Programm markiert einen klaren institutionellen Ubergang (von

AMS-Betreuung zu UGP-Betreuung).

e Hypothese: Das UGP fungiert als eigenstdndige Struktur innerhalb des arbeitsmarktpo-
litischen Systems, mit eigenen Regeln und Abldufen.
¢ Die Entscheidung iiber die Aufnahme basiert auf einer formalisierten Bewertung (,,Re-

alisierbarkeit®), die durch den Businessplan und die Finanzkalkulation gestiitzt wird.
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Mit der Aufnahme verdndert sich die Erwartung an die Teilnehmenden: Fokus ver-
schiebt sich von Arbeitsvermittlung hin zur unternehmerischen Entwicklung.

Die parallele Verpflichtung, Informationen sowohl iiber den UGP als auch eigenstdndig
an das AMS zu libermitteln, deutet auf eine institutionelle Doppelstruktur hin.

Das Workshop-Angebot zeigt eine breite und nach Moglichkeit standardisierte Vermitt-
lung unternehmerischer Kompetenzen.

Die eingeschrinkte Verfiigbarkeit der Workshops (hédufig ausgebucht) deutet auf eine
hohe Nachfrage und begrenzte Ressourcen hin.

Die nachtriglich empfohlene Strategie (spontanes Erscheinen trotz Ausbuchung) weist

auf informelle Praktiken innerhalb des Programms hin.

Methodische Notizen:

Gespriach wurde im Nachhinein rekonstruiert und in strukturierter Form wiedergegeben.
Inhalte von Formularen und organisatorischen Ablaufen werden zusammenfassend dar-
gestellt.

Eigene Rolle aktiv (Einreichung von Unterlagen), jedoch keine Einflussnahme auf die
Entscheidungsstruktur.

Nachtrédgliche Ergdnzung (Workshop-Zugang) wurde entsprechend gekennzeichnet.
Teilweise werden allgemeine Informationen zum Programm (z. B. Workshopstruktur)

integriert, die iiber den konkreten Termin hinausgehen.

August und September 2024

Beobachtungsnotizen:

Der fuir den 30.08.2024 vereinbarte Termin mit dem UGP-Berater wurde seitens des UGP kurz-

fristig abgesagt, da der Berater erkrankt war. Es wurde ein Ersatztermin fiir den 19.09.2024

vereinbart. Zu diesem Zeitpunkt musste ich den Termin selbst krankheitsbedingt absagen. Das

néchste personliche Gesprach mit dem UGP-Berater fand schlielich am 01.10.2024 statt.

Theoretische Notizen:

Der Ablauf des Programms wird durch duflere Faktoren (z. B. Krankheit) beeinflusst
und ist nicht vollstdndig planbar.

Hypothese: Trotz formaler Struktur weist das Programm eine gewisse Flexibilitét in der
Terminplanung auf.

Die Verzogerung fiihrt zu einer Unterbrechung der Betreuungsphase, jedoch nicht zu

einer Unterbrechung der sechsmonatigen Programmdauer.
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Methodische Notizen:
e Die Ereignisse werden retrospektiv zusammengefasst dargestellt.
e Keine detaillierten Interaktionen dokumentiert, da Termine nicht stattgefunden haben.

e FEigene gesundheitliche Situation beeinflusst den Verlauf der Datenerhebung.

01.10.2024

Beobachtungsnotizen:

Am 01.10.2024 fand das Beratungsgespriach mit dem UGP-Berater online liber Microsoft
Teams statt. Im Anschluss an das Gesprach wurde ich aufgefordert, eine Bestitigung iiber die
erbrachte Beratungsleistung zu unterschreiben und per E-Mail zu retournieren. Im Gesprich
wurde der bisherige Stand des Griindungsvorhabens besprochen. Der UGP-Berater empfahl,
bei Workshops nicht auf freie Pldtze zu warten, sondern trotz ausgebuchter Veranstaltungen vor
Ort zu erscheinen. Zudem wurde darauf hingewiesen, dass im Verlauf der sechsmonatigen Pro-
grammdauer tiblicherweise etwa zwolf Workshops besucht werden sollten.

Im weiteren Verlauf des Gesprichs gab der UGP-Berater Empfehlungen zur Vermark-
tung der eigenen Dienstleistung. Er schlug vor, insbesondere online sichtbar zu werden, bei-
spielsweise durch Inserate auf der Plattform ,,willhaben im Bereich ,,Dienstleistungen®. Dar-
iber hinaus empfahl er, mit Rabatten und Paketangeboten zu arbeiten und die eigenen Dienst-
leistungen bewusst giinstiger als jene von Mitbewerber:innen anzubieten. Ich duflerte im Ge-
spriich meine Bedenken gegeniiber dieser Strategie und verwies auf berufsethische Uberlegun-
gen, die Rolle von Berufsverbanden sowie die fachliche Qualifikation durch das Studium.
Theoretische Notizen:

e Die empfohlenen Vermarktungsstrategien basieren auf Preiswettbewerb und hoher On-
line-Sichtbarkeit.
e Hypothese: Das Programm vermittelt allgemeine unternehmerische Strategien, die nicht
spezifisch auf die professionelle Praxis des Fachiibersetzens abgestimmt sind.
e Es zeigt sich eine Spannung zwischen:
o institutionellen Empfehlungen (Preisreduktion, breite Sichtbarkeit)
o professionellen Normen (Qualitit, Honorarempfehlungen, Berufsethik).
¢ Die Plattform ,,willhaben* wird als geeigneter Kanal vorgeschlagen, was auf eine Posi-
tionierung im niedrigpreisigen Marktsegment hindeuten konnte.
Methodische Notizen:

e Gespriach wurde nicht aufgezeichnet, sondern im Nachhinein rekonstruiert.
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e Inhalte werden teilweise zusammenfassend wiedergegeben.

e FEigene Position und Argumentation wurden aktiv in das Gespréch eingebracht und be-
einflussen die Wahrnehmung der Situation.

e Digitale Durchfiihrung (Online-Meeting) ermoglicht keine Beobachtung des physi-

schen Settings.

08.11.2024
Beobachtungsnotizen:
Am 08.11.2024 um 13:00 Uhr fand ein weiteres Beratungsgesprach mit dem UGP-Berater on-
line iiber Microsoft Teams statt. Im Gespriich wurden konkrete Uberlegungen zur weiteren Aus-
gestaltung des Unternehmens besprochen, insbesondere mogliche Domainnamen, Gestaltung
der eigenen Webseite, Erstellung von Visitenkarten sowie Strategien zur Kontaktaufnahme mit
potenziellen Kund:innen. Der UGP-Berater ermutigte mich, den eingeschlagenen Weg weiter-
zuverfolgen. Gleichzeitig empfahl er, den Fokus weniger auf die von mir intensiv besuchten
Workshops zu legen und stattdessen stirker an der eigenen Markenbildung (,,Branding*) zu
arbeiten. Zudem wurde ein weiterer Termin fiir den 16.12.2024 vereinbart, der als letztes Ge-
spriach vor der Griindung vorgesehen war.
Theoretische Notizen:
e Der Fokus der Beratung verschiebt sich zunehmend von Planung hin zur konkreten Um-
setzung (Branding, Sichtbarkeit, Auenauftritt).
e Hypothese: Im Verlauf des Programms erfolgt eine Phasenverschiebung von Konzept-
arbeit zu Markteintrittsvorbereitung.
¢ Die Empfehlung, Workshops zu reduzieren, deutet auf eine Priorisierung von individu-
eller Umsetzung gegeniiber standardisierten Lernangeboten hin.
¢ Branding wird als zentraler Bestandteil der Griindung positioniert.
Methodische Notizen:
e Gespriach wurde im Nachhinein rekonstruiert und zusammenfassend wiedergegeben.
e Digitale Durchfiihrung (Online-Meeting), daher keine Beobachtung eines physischen
Settings moglich.
¢ Inhalte wurden selektiv zusammengefasst, da keine detaillierten Notizen wihrend des

Gesprichs angefertigt wurden.
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November 2024

Beobachtungsnotizen:

Im November 2024 war es fiir die geplante Griindung sowie die administrative Abwicklung
erforderlich, die digitale Identifikationsldsung ,,ID Austria® einzurichten (anstelle der bisheri-
gen Handy-Signatur). Fiir die Einrichtung war ein personlicher Termin bei einer Polizeidienst-
stelle notwendig. Dieser Termin musste vorab online gebucht werden. Zum Zeitpunkt der Bu-
chung waren Termine erst mehrere Wochen im Voraus verfligbar. Nach etwa drei Wochen
konnte ich einen Termin wahrnehmen und die ID Austria einrichten. Im Rahmen des Termins
auf der Polizeidienststelle wurde ich darauf hingewiesen, mich in das Dolmetscher:innenver-
zeichnis der Polizei eintragen zu lassen.

Theoretische Notizen:

e Administrative Voraussetzungen fiir die Unternehmensgriindung kénnen zeitaufwendig
und organisatorisch anspruchsvoll sein.

e Hypothese: Formale und biirokratische Prozesse stellen eine zusétzliche Hiirde im
Griindungsprozess dar, insbesondere flir Personen ohne Osterreichische Staatsbiirger-
schaft.

Methodische Notizen:
e Ereignisse werden retrospektiv zusammengefasst dargestellt.
e Keine direkte Verbindung zu einem konkreten UGP-Termin, sondern ergénzende Be-

obachtung im Kontext des Griindungsprozesses.

Dezember 2024

Beobachtungsnotizen:
Am 10.12.2024 kontaktierte ich meinen UGP-Berater per E-Mail, da zwischenzeitlich Fragen
zum weiteren Vorgehen aufgetreten waren. Zu diesem Zeitpunkt hatte ich mich mit mehreren
Kolleginnen aus dem UGP vernetzt. Zudem hatte ich ein Branding fiir meine Webseite entwi-
ckelt sowie ein professionelles Fotoshooting durchgefiihrt. Ich informierte den UGP-Berater
iiber diese Entwicklungen und iibermittelte ihm den erstellten Brandguide. Dariiber hinaus be-
richtete ich iiber eine SEO-bezogene Entscheidung im Zusammenhang mit der im Aufbau be-
findlichen Webseite.

Im Zuge der Vorbereitung der Unternehmensgriindung hatte ich bereits organisatorische
Schritte eingeleitet und den Antrag fiir den Firmenbucheintrag vorbereitet. Diesen libermittelte

ich ebenfalls an den UGP-Berater. Im weiteren Verlauf erkundigte ich mich nach dem
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mafgeblichen Datum fiir die Griindung. In der Folge wurde vereinbart, dass die Griindung am
letztmoglichen Termin erfolgen kann, da aus Sicht des UGP keine Einwédnde bestehen.
Theoretische Notizen:
e Die FEigeninitiative und Selbstorganisation nehmen in dieser Phase deutlich zu
(Branding, Vernetzung, organisatorische Schritte).
e Hypothese: Gegen Ende der Klidrungsphase verschiebt sich die Verantwortung zuneh-
mend von der Beratung hin zur eigenstidndigen Umsetzung.
e Die Abstimmung des Griindungsdatums zeigt, dass formale Entscheidungen im Rah-
men des Programms in Abstimmung mit dem UGP erfolgen.
¢ Die Einbindung von Branding, SEO und Vernetzung weist auf die zunehmende Bedeu-
tung von Marktauftritt und Positionierung hin.
Methodische Notizen:
e Kommunikation erfolgt schriftlich (E-Mail) und wird zusammenfassend wiedergegeben.
e Eigene Rolle stark aktiv (Initiierung von Kontakt, Umsetzung von MaBnahmen, Uber-
mittlung von Unterlagen).

e Ereignisse werden retrospektiv zusammengefasst und strukturiert dargestellt.

16.12.2024
Beobachtungsnotizen:
Am 16.12.2024 fand ein etwa halbstiindiges Abschlussgespriach mit dem UGP-Berater online
iiber Microsoft Teams statt. Dieses Gespriach war als letzter Termin vor der geplanten Griindung
vorgesehen. Zu diesem Zeitpunkt hatte ich die organisatorischen Schritte zur Unternehmens-
griindung bereits eigenstindig vorbereitet. Mithilfe der ID Austria hatte ich die Gewerbeanmel-
dung sowie die Anmeldung bei der Sozialversicherung (SVS) mit Wirksamkeit ab dem Griin-
dungsdatum organisiert. Im Rahmen des Gespréachs wurde ein weiterer Termin fiir die Nachbe-
treuung vereinbart. Dieser wurde fiir den 31.01.2025 um 10:00 Uhr angesetzt und sollte eben-
falls online iiber Microsoft Teams stattfinden.
Theoretische Notizen:

e Die Griindung wird organisatorisch eigenstindig vorbereitet, die Rolle des UGP be-

schrinkt sich in dieser Phase auf begleitende Beratung.
e Hypothese: Gegen Ende der Kldarungsphase ist die operative Umsetzung weitgehend in

die Verantwortung der Teilnehmenden iibergegangen.
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e Der Ubergang von der Klirungsphase zur Nachbetreuung wird formal durch Termin-
vereinbarungen strukturiert.
Methodische Notizen:
e Gespriach wurde retrospektiv zusammengefasst.
e FEigene Rolle aktiv (eigenstindige Durchfiihrung administrativer Schritte).
¢ Digitale Durchfiihrung (Online-Meeting), daher keine Beobachtung eines physischen
Settings.

08.01.2025
Beobachtungsnotizen:
Am 08.01.2025 wurde wegen dem bevorstehenden Griindungsdatum seitens des UGP-Beraters
das Ende der Vorbereitungsphase eingeleitet und das Begehren fiir die Griindungsbeihilfe an
das AMS {iibermittelt. Die entsprechenden Unterlagen wurden mir im Anschluss vom UGP-
Berater zur Verfligung gestellt, mit dem Hinweis, dass ich nach dem Einloggen ebenfalls ein
entsprechendes Begehren stellen soll. In den Unterlagen wurden zentrale Eckdaten des bishe-
rigen Programmuverlaufs festgehalten, darunter auch die besuchten Workshops.
(Nachtrégliche Erldiuterung: Die Griindungsbeihilfe ist eine finanzielle Unterstiitzung im An-
schluss an das Unternehmensgriindungsprogramm. Sie ist an die vollstindige Anmeldung bei
der Sozialversicherung fiir Selbstindige (SVS) gekoppelt. Mit dieser Vollanmeldung endet
gleichzeitig der Anspruch auf Leistungen des AMS, da man aus dem System der Arbeitslosen-
versicherung ausscheidet und eigenstdndig fiir die Sozialversicherung aufkommt.)
Theoretische Notizen:
e Die Griindungsbeihilfe markiert den formalen Ubergang von der geforderten Vorberei-
tungsphase in die eigenstindige unternehmerische Tatigkeit.
e Hypothese: Die Forderung ist an klare institutionelle Bedingungen gekniipft (vollstén-
dige SVS-Anmeldung).
e Der Ubergang beinhaltet zugleich den Austritt aus dem System der Arbeitslosenunter-
stiitzung und den Eintritt in eine neue Form wirtschaftlicher Eigenverantwortung.
e Die Dokumentation der bisherigen Aktivitdten (Workshops, Besprechungstermine) deu-
tet auf eine nachtrigliche Bewertung bzw. Legitimation der Teilnahme hin.
Methodische Notizen:
e Informationen basieren auf bereitgestellten Dokumenten sowie deren zusammenfassen-

der Darstellung.
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e Erginzende Erlduterung zur Griindungsbeihilfe wurde nachtriglich eingefiigt und ent-
sprechend gekennzeichnet.

e Eigene Aktivitit notwendig (Einreichung von Unterlagen und Antragstellung).

31.01.2025
Beobachtungsnotizen:
Am 31.01.2025 fand der erste Nachbetreuungstermin mit dem UGP-Berater statt. Im Gespriach
wurden verschiedene Themen im Zusammenhang mit der laufenden Selbstandigkeit bespro-
chen, darunter:

e Kundenakquise

e Aufbau und Gestaltung der Webseite

e Teilnahme an einem ausgeschriebenen Ubersetzungswettbewerb
Dariiber hinaus thematisierte ich die Kosten eines Firmenkontos. Ich schilderte, dass bei meiner
bisherigen Bank vergleichsweise hohe Kontofiihrungsgebiihren anfallen und ich alternative An-
gebote recherchiert hatte. Der UGP-Berater riet mir, diese Kosten nicht iiberzubewerten, da
alternative Kontomodelle ebenfalls mit unterschiedlichen Gebiihrenstrukturen verbunden sind
(etwa Kosten pro Buchungszeile). Zudem wurde empfohlen, ein Firmenkonto zu fiihren, um
private und betriebliche Ausgaben voneinander zu trennen. Ein weiteres Gesprachsthema waren
berufliche Versicherungen, insbesondere:

e Rechtsschutzversicherung

e Betriebs- und Berufshaftpflichtversicherung
Der UGP-Berater dulerte die Einschitzung, dass ein Abschluss solcher Versicherungen zu Be-
ginn nicht zwingend erforderlich sei. Er begriindete dies unter anderem mit sorgfaltiger Arbeits-
weise. Im Gesprach wurde auch auf einen branchenspezifischen Versicherungsschutz hinge-
wiesen, der liber die Wirtschaftskammer (WKO) angeboten wurde. (Nachtrdgliche Ergdnzung:
Der iiber die WKO angebotene branchenspezifische Versicherungsschutz lief mit Ende 2025
aus.) Am Ende des Gespriachs wurde vereinbart, weitere Termine bei Bedarf zu organisieren.
Theoretische Notizen:

e Die Beratung in der Nachbetreuungsphase fokussiert sich auf konkrete betriebliche Ent-

scheidungen (Finanzen, Versicherungen, Marktauftritt).
e Hypothese: Der Beratungsansatz ist teilweise pragmatisch und kostenorientiert (z. B.

Empfehlung, auf bestimmte Ausgaben zundchst zu verzichten).
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e Die Empfehlung eines Firmenkontos deutet auf die Bedeutung formaler Trennung von
privaten und geschéftlichen Strukturen hin.
Methodische Notizen:
e Gespriach wurde retrospektiv rekonstruiert und zusammengefasst.
e Inhalte wurden thematisch gebiindelt wiedergegeben.
e Nachtrigliche Ergidnzung (Versicherungsschutz iiber WKO) wurde entsprechend ge-

kennzeichnet.

Mitte April 2025

Beobachtungsnotizen:

Mitte April 2025 erhielt ich eine E-Mail meines UGP-Beraters, die an mehrere von ihm betreute
Personen gerichtet war. In dieser E-Mail teilte er mit, dass er seine aktuelle Position verldsst,
verabschiedete sich und wiinschte den Teilnehmenden alles Gute. Zudem verwies er auf eine
allgemeine E-Mail-Adresse sowie auf die Moglichkeit, kiinftig einer anderen Beraterin oder
einem anderen Berater zugeteilt zu werden. Zu diesem Zeitpunkt nahm ich keine weiteren Be-
ratungstermine im Rahmen des UGP in Anspruch.

Parallel dazu meldete ich mich fiir das Maria-Verber-Mentoringprogramm von Univer-
sitas an und wartete auf die Zuteilung im Rahmen des sogenannten ,,Match-Making“-Prozesses.
(Nachtrégliche Erlduterung: ,, Match-Making *“ bezeichnet im Kontext von Mentoringprogram-
men die Zuordnung von Mentees und Mentor:innen auf Basis der in der Anmeldung angegebe-
nen Interessen und Erwartungen.)

Theoretische Notizen:
¢ Die Betreuung im UGP endet nicht zwingend durch formale Abschlussgespriche, son-
dern kann auch durch personelle Verdnderungen unterbrochen werden.
e Hypothese: Die Kontinuitét der Betreuung ist teilweise von individuellen Berater:innen
abhingig.
e Der Ubergang zu einem externen Mentoringprogramm deutet auf den Bedarf nach wei-
terer Unterstilitzung iiber das UGP hinaus hin.
Methodische Notizen:
e Informationen basieren auf schriftlicher Kommunikation (E-Mail) und deren zusam-
menfassender Darstellung.
e FErginzende Erlduterung zum Mentoringprogramm wurde nachtréglich eingefiigt und

entsprechend gekennzeichnet.
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September 2025

Beobachtungsnotizen:

Im September 2025 nahm ich im Rahmen des Unternehmensgriindungsprogramms an einem
sogenannten Flex-Workshop teil. Dabei handelt es sich um ein individuelles Beratungsgespriach
(1:1) mit einer fachlich spezialisierten Person zu einem bestimmten Thema, das auch nach der
Griindung in Anspruch genommen werden kann. Der von mir besuchte Flex-Workshop hatte
das Thema Webseitenoptimierung. Im Gespriach wurden technische Aspekte der Umsetzung
einer mehrsprachigen Webseite auf Basis von WordPress behandelt. Ich schilderte meine Uber-
legungen zwischen zwei moglichen Plugins zur Umsetzung der Mehrsprachigkeit. Der Work-
shopleiter sprach eine Empfehlung fiir eines der beiden Tools aus.

Im Rahmen des Workshops wurden einzelne konkrete Aspekte der Suchmaschinenopti-
mierung (SEO) besprochen. Dabei zeigte mir der Workshopleiter beispielhaft, wie bestimmte
Einstellungen auf der Webseite angepasst werden kdnnen, um die Sichtbarkeit zu verbessern.
Eine direkte Unterstiitzung bei der vollstindigen Umsetzung der technischen Anderungen er-
folgte im Rahmen des Workshops nicht.

(Nachtrégliche Erlduterung: Flex-Workshops konnen bis zu zwei Jahre nach der Griindung
besucht werden und behandeln dhnliche Themen wie die Workshops in der Vorbereitungsphase.
Im Unterschied zu diesen sind sie als individuelle Beratungsformate und nicht als Vortrdge
organisiert.)
Theoretische Notizen:
e Das UGP bietet auch nach der Griindung strukturierte Unterstiitzungsangebote an.
e Hypothese: Die Nachbetreuung ermoglicht punktuelle, themenspezifische Unterstiit-
zung.
e Die Beratung ist eher strategisch und orientierend (Empfehlungen, Hinweise), nicht
operativ (keine vollstindige Umsetzung).
e Digitale Sichtbarkeit (SEO, Webseite) wird weiterhin als zentraler Faktor fiir den Un-
ternehmenserfolg positioniert.
Methodische Notizen:
e Ereignisse werden retrospektiv zusammengefasst dargestellt.
e Gesprichsinhalte wurden selektiv wiedergegeben und strukturiert aufbereitet.

e FEigene Rolle aktiv (Fragestellungen, Entscheidungsprozess zwischen Tools).
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e Nachtréigliche Erlduterung zur Struktur der Flex-Workshops wurde ergidnzt und entspre-

chend gekennzeichnet.

18.10.2025

Beobachtungsnotizen:

In der ersten Oktoberhilfte 2025 wurde ich von Universitas im Rahmen des Maria-Verber-
Mentoringprogramms kontaktiert. Mir wurde eine Informationsbroschiire (PDF) mit organisa-
torischen Hinweisen libermittelt sowie der Name meiner zugeteilten Mentorin bekanntgegeben.
In der Folge traf ich meine Mentorin regelmaBig im Rahmen einer Lehrveranstaltung. In den
ersten Gespridchen unterstiitzte mich die Mentorin bei verschiedenen branchenspezifischen
Themen, insbesondere:

¢ FEinsatz einer OCR-Software zur Aufbereitung von Texten

e Auswahl einer Buchhaltungssoftware

e Informationen zu Preisniveau und Preisgestaltung bei kleineren Auftrigen

Parallel dazu kontaktierte ich die allgemeine E-Mail-Adresse des UGP, da mir zu diesem Zeit-
punkt noch keine neue Beraterin bzw. kein neuer Berater zugeteilt worden war. Ich erhielt zeit-
nah eine Riickmeldung aus dem UGP-Team und bekam eine neue Ansprechperson zugewiesen.
In diesem Zusammenhang wurde ein erster Videotermin fiir den 18.11.2025 vereinbart. Im Vor-
feld schilderte ich meine aktuelle Situation und &uflerte den Wunsch nach einer erneuten Ein-
schitzung meiner Tétigkeit sowie nach moglichen Ansétzen zur unternehmerischen Weiterent-
wicklung.

Theoretische Notizen:

e Externe Unterstiitzungsangebote (Mentoring) ergénzen die institutionelle Beratung
durch das UGP.

e Hypothese: Branchenspezifische Expertise wird im Mentoring gezielter vermittelt als
im allgemeinen Griindungsprogramm.

e Die erneute Kontaktaufnahme mit dem UGP deutet auf einen fortbestehenden Bedarf
an unternehmerischer Orientierung hin.

e Die parallele Nutzung verschiedener Unterstlitzungsformate weist auf eine aufgeteilte
Unterstiitzungsstruktur (branchenspezifisch und aus der Sicht der Unternehmensbera-
ter:innen) hin.

Methodische Notizen:

e Ereignisse werden retrospektiv zusammengefasst dargestellt.
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e Mehrere Kontexte (UGP und Mentoringprogramm) werden in einem Eintrag kombiniert.
e FEigene Rolle aktiv (Initiierung von Kontakt, Einholen von Beratung, Formulierung von
Anliegen).

e Inhalte der Gespriache werden thematisch gebiindelt wiedergegeben.

18.11.2025

Beobachtungsnotizen:

Am 18.11.2025 fand ein Beratungsgesprach mit dem neu zugewiesenen UGP-Berater online
iiber Microsoft Teams statt. Zu Beginn des Gespréchs schilderte ich meinen aktuellen Stand,
bestehende Schwierigkeiten sowie bisherige Fortschritte. Der UGP-Berater strukturierte im
Verlauf des Gesprichs meine Themen und empfahl, den Fokus auf prioritdre Aufgaben zu le-
gen und vorerst keine zusétzlichen Projekte oder Themenbereiche zu beginnen. Im weiteren
Verlauf duBerte der Berater Einschiitzungen zur Situation im Bereich Ubersetzen. Er fiihrte
aus, dass besonders kostenlose Softwarelosungen und Kiinstliche Intelligenz eine Konkurrenz
darstellen. Vor diesem Hintergrund empfahl er, zeitliche Investitionen in Marketingmaf3nah-
men sorgfaltig abzuwégen.

Beziiglich der eigenen Webseite vertrat er den Standpunkt, dass diese primér als ,,On-
line-Visitenkarte* diene, insbesondere fiir Personen, die bereits {iber personliche Kontakte auf
das Angebot aufmerksam geworden sind. Dariiber hinaus duB3erte er die Einschitzung, dass
eine Spezialisierung, etwa durch eine gerichtliche Beeidigung, eine mdgliche Perspektive dar-
stellt. Im weiteren Gesprach wurde auch meine bisherige Teilnahme an Workshops sowie der
Stand meiner Webseite thematisiert. Der Berater duflerte die Einschitzung, dass die eigene Ar-
beitsweise durch hohe Qualitdtsanspriiche geprigt ist und empfahl, Aufgaben abzuschlief3en,
auch wenn sie nicht als vollstindig perfekt wahrgenommen werden. Abschlieend wurde ver-
einbart, dass ich den Berater bei Bedarf per E-Mail kontaktieren kann. Ein weiterer Termin
wurde fiir den 29.01.2026 als Follow-up angesetzt.

Theoretische Notizen:

e Der Berater vertritt eine marktorientierte Perspektive, in der technologische Entwick-
lungen (etwa. Kiinstliche Intelligenz) als ein wichtiger Einflussfaktor betrachtet wer-
den.

e Die Empfehlung, Marketingaktivitdten zu reduzieren, steht im Kontrast zu fritheren

Empfehlungen im Programm (z. B. Sichtbarkeit, Branding).
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e Es zeigt sich eine Verschiebung der Beratung hin zu Priorisierung, Fokussierung und
Risikominimierung.

e Die Betonung von Spezialisierung (Beeidigung) deutet auf Strategien zur Abgrenzung
von automatisierten Dienstleistungen hin.

e Die Thematisierung von Perfektionismus verweist auf individuelle Arbeitsweisen als
relevanten Faktor im Griindungsprozess.

Methodische Notizen:

e Gesprach wurde retrospektiv rekonstruiert und in strukturierter Form wiedergegeben.

¢ Inhalte wurden thematisch gebiindelt, insbesondere lingere Argumentationslinien des
Beraters.

e FEigene Rolle aktiv (Schilderung der Situation, Einbringen von Themen und Fragen).

29.01.2026

Beobachtungsnotizen:

Am 29.01.2026 fand ein kurzer Beratungstermin mit dem UGP-Berater online {iber Microsoft
Teams statt. Im Gesprich wurde der aktuelle Stand meiner Selbstéindigkeit sowie meine derzei-
tigen Priorititen thematisiert. Der Berater dulerte die Einschétzung, dass der Beginn der Selb-
standigkeit moglicherweise zu einem frithen Zeitpunkt erfolgt sei, da die Masterarbeit noch
nicht abgeschlossen ist. Ich berichtete {iber den aktuellen Stand meiner Masterarbeit, insbeson-
dere iiber eine Arbeitsversion, die ich vor Weihnachten fertiggestellt hatte, sowie liber geplante
Abgabetermine.

Im weiteren Verlauf wurde das Maria-Verber-Mentoringprogramm von Universitas be-
sprochen. Der Berater erkundigte sich nach dessen Ablauf und Haufigkeit der Treffen. Zudem
wurden konkrete Punkte zur Weiterentwicklung meiner Webseite angesprochen, insbesondere
technische Aspekte der Zweisprachigkeit. Weitere Themen waren die bevorstehende Abgabe
der Masterarbeit sowie die Vorbereitung auf gerichtliche Priifungen. Am Ende des Gespréichs
wurde ein weiterer Termin fiir Mai 2026 vereinbart.

Theoretische Notizen:
e Die Vereinbarkeit von Selbstdndigkeit und akademischer Ausbildung wird als potenzi-
elles Spannungsfeld thematisiert.
e Hypothese: Der Zeitpunkt der Griindung wird im Beratungsprozess als relevanter Er-

folgsfaktor betrachtet.
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e Die Beratung fokussiert sich weiterhin auf Priorisierung und zeitliche Strukturierung
von Aufgaben.
e Externe Unterstiitzungsformate (Mentoring) werden in die Beratung integriert und mit-
gedacht.
Methodische Notizen:
e Gesprach wurde retrospektiv zusammengefasst dargestellt.
e Inhalte wurden thematisch gebiindelt wiedergegeben.

e Eigene Rolle aktiv (Bericht {iber Fortschritte, Einbringen von Themen).
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Abstract (Deutsch)

Die vorliegende Masterarbeit beschéftigt sich mit der einzelunternehmerischen Griindung im
Bereich des Fachiibersetzens in Osterreich. Im Mittelpunkt stehen freiberufliche Fachiiberset-
zer:innen sowie die Frage, welche Anforderungen, Herausforderungen und Strategien mit der
Unternehmensgriindung und -fiihrung verbunden sind. Ausgangspunkt der Arbeit ist aufgrund
der raren translationswissenschaftlichen Fachliteratur zu diesem Themenbereich daher vor al-
lem The Entrepreneurial Linguist von Jenner & Jenner (2010). Weiters werden translations-
wissenschaftliche Werke zur unternehmerischen Griindung und Fiihrung, Leitfiden von Be-
rufsverbénden sowie wirtschaftswissenschaftliche Literatur zum Dienstleistungsmarketing mit-
einander verglichen. Zusétzlich wird das Unternehmensgriindungsprogramm (UGP) des Oster-
reichischen Arbeitsmarktservices analysiert.

Die Arbeit untersucht, inwieweit sich die Inhalte der translationswissenschaftlichen Li-
teratur zur Griindung mit den Schwerpunkten des Unternehmensgriindungsprogramms iiber-
schneiden, welche Herausforderungen Fachiibersetzer:innen im beruflichen Alltag bewiltigen
miissen und welche Strategien zur Differenzierung von Mitbewerber:innen eingesetzt werden.
Methodisch basiert die Arbeit auf einer empirisch-qualitativen Untersuchung. Neben einer qua-
litativen Einzelfallstudie in Form eines Forschungstagebuchs zum absolvierten Unternehmens-
griindungsprogramm wurden drei semistrukturierte Expert:inneninterviews mit selbstdndigen
Fachiibersetzer:innen durchgefiihrt.

Die Ergebnisse zeigen, dass zwischen translationswissenschaftlichen und wirtschafts-
wissenschaftlichen Zugingen zahlreiche Uberschneidungen bestehen, vor allem in den Berei-
chen Marketing, Positionierung und unternehmerische Planung. Gleichzeitig wird deutlich,
dass Herausforderungen wie finanzielle Unsicherheit, Work-Life-Balance, Markteintritt und
die Auswirkungen kiinstlicher Intelligenz individuell wahrgenommen und bewiltigt werden.
Dariiber hinaus verdeutlicht die Arbeit die zunehmende Bedeutung von Spezialisierung, Sicht-
barkeit und beruflicher Vernetzung fiir die Positionierung freiberuflicher Fachiibersetzer:innen

auf einem sich wandelnden Markt.
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Abstract (English)

This master’s thesis examines sole proprietorship business formation in the field of specialised
translation in Austria. The study focuses on freelance specialised translators and explores the
requirements, challenges, and strategies associated with establishing and managing a business.
Due to the limited amount of translation studies literature available on this topic, the thesis is
primarily based on The Entrepreneurial Linguist by Jenner & Jenner (2010). In addition, trans-
lation studies literature on entrepreneurial business formation and management, professional
association guidelines, and economic literature on service marketing are compared. In addition,
the Austrian Public Employment Service’s business start-up programme (Unternehmensgriin-
dungsprogramm, UGP) is analysed.

The thesis investigates the extent to which the contents of translation studies literature
overlap with the main topics addressed by the business start-up programme, the challenges
specialised translators face in their professional practice, and the strategies they employ to dif-
ferentiate themselves from competitors. Methodologically, the study is based on qualitative em-
pirical research. In addition to a qualitative case study in the form of a research diary docu-
menting participation in the business start-up programme, three semi-structured expert inter-
views with self-employed specialised translators were conducted.

The findings demonstrate that there are numerous overlaps between translation studies
and economic approaches, particularly in the areas of marketing, positioning, and entrepreneur-
ial planning. At the same time, the study shows that challenges such as financial insecurity,
work-life balance, market entry, and the impact of artificial intelligence are perceived and man-
aged individually. Furthermore, the thesis highlights the growing importance of specialisation,
visibility, and professional networking for the positioning of freelance specialised translators in

a changing market.
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