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eulich war es mal wieder so

weit. Ich erhielt einen Anruf

von einer Agentur: ,Guten
Tag, wir haben Sie in unserer Da-
tenbank gefunden, Sie machen doch
Japanisch, nicht?“ - ,Ja, mache ich.”
- »Wir miissen ein Angebot fiir eine
Ubersetzung aus dem Japanischen er-
stellen, konnen Sie uns da helfen?”
Auf die Riickfrage, um welches Fach-
gebiet es denn gehe, hore ich meis-
tens: ,,Keine Ahnung, ich kann ja kein
Japanisch.“

Nun bin ich ja durchaus ein hilfs-
bereiter Mensch und als Uberset-
zerin ohnehin auch Dienstleisterin
durch und durch. Aber bei solchen
Anfragen geht mir regelmaflig der
Hut hoch. Das muss man sich auf der
Zunge zergehen lassen: Ein Unterneh-
men bittet eine Unternehmerin, ihm
bei der Ausiibung seiner Geschaftsta-
tigkeiten unter die Arme zu greifen.
Und warum? Weil es das ,,Produkt®,
das es da verkauft oder jedenfalls an-
bietet, gar nicht hat. Noch nicht mal
eine Ahnung davon. Man stelle sich
vor: Eine ,Wir-machen-alles“-Repa-
raturwerkstatt ruft bei einer Spezial-
werkstatt an: ,Guten Tag, Sie repa-
rieren doch Ferraris. Wir miissen ein
Angebot fir eine Ferrari-Reparatur
erstellen, konnen Sie uns da helfen
und was kostet das? - Was genau zu
tun ist? Keine Ahnung - wir kennen
uns ja bei Ferrari nicht aus ...“ Wieso
lacht hier jeder - bei meinem Agen-
turbeispiel aber keiner?

In mindestens 80 Prozent der Fille
lauft das etwa so ab: Agentur XY,
die auf ihrer Website gern mit ,alle
Sprachen® und ,alle Fachrichtungen®
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wirbt und mit der ich noch nie ge-
arbeitet habe, schickt mir ein PDF-
Dokument, das sich beim Offnen
nicht selten als (schief) eingescann-
tes Fax oder als Bilddatei vergleich-
barer Qualitéit entpuppt. ,Was wiirde
das kosten und wie lange dauert
das? lautet die Standardfra-
ge. Variante: Siehe Anfang.
Als gute Dienstleisterin las-
se ich mir also hilfsbereit das
Dokument zuschicken und be-
komme oben erwihnte Bilddatei. Der
Text ist nicht exportierbar und damit
auch nicht auszahlbar - um ein An-
gebot zu erstellen, muss ich also von
Hand zahlen und hochrechnen, einen
vergleichbaren Text aus alten Auftra-
gen heraussuchen und den Expansi-
onsfaktor tiberschlagen - der kann je
nach Textsorte im Japanischen nidm-
lich sehr unterschiedlich sein -, um
die Bearbeitungszeit abzuschitzen.
Das dauert je nach Art des Textes
schon mal bis zu einer Stunde.

Doch nach dem ,,Danke fiir Ihr An-
gebot, wir leiten es weiter hore ich in
den allermeisten Fillen nichts mehr
von der Agentur - bis zur nédchsten
Anfrage.

Vielleicht bin ich da ja ein bisschen
streng. Aber ist das in Ordnung, ei-
nem Kunden Dinge zu verkaufen,
von denen man selbst keinen blassen
Schimmer hat? Wenn ich als Agen-
tur Ubersetzungen aus dem Japani-
schen/Chinesischen/Thaildndischen/
Arabischen etc. anbiete, sollte ich da
nicht zumindest einige grundlegen-
de Dinge iiber diese Sprachen wissen?
Vor allem, wie man die Textmen-
ge bestimmt, wenn das meine Ge-
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schéftsgrundlage ist. Und wenn der
Text nicht auszédhlbar ist, dann sollte
ich, die Agentur, mich um eine ent-
sprechende OCR-Software kiimmern
— oder eben diese Sprachen nicht an-
bieten, statt die gesamte Arbeit der
Angebotserstellung auf die Uberset-
zerin abzuwilzen und selbst nur den
Umtiiter zu spielen.

Doch als flexible Dienstleisterin,
wie ich es bin, ist man ja lernfihig
und immer bereit, seine Leistungen
den Rahmenbedingungen anzupas-
sen. Deshalb gebe ich seit einiger Zeit
nur noch den Zeichenpreis fiir die
entsprechende Textsorte an. Fiir nicht
auszahlbare Texte erhebe ich eine
Angebotspauschale, die im Auftrags-
fall natiirlich verrechnet wird. Seither
ist Ruhe. Mit der eingangs erwéhn-
ten Agentur konnte ich mich fiir die
Angebotserstellung iibrigens auf ein
Stundenhonorar einigen. Geht doch!
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