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Vorwort zur 2., aktualisierten Auflage

Seit dem Erscheinen der Erstauflage von , Marketing fir Dolmetscher und Uber-
setzer” sind mehrere Jahre vergangen. In dieser Zeit hat sich das Buch zu ei-
nem Grundlagenwerk in Sachen Marketing fir Dolmetscher und Ubersetzer
entwickelt. Die Aktualisierung bringt den Ratgeber auf den neuesten Stand.
Insbesondere der Bereich ,Social Media” hat sich zu einem festen Bestandteil
des Marketings von Unternehmen und somit auch Freiberuflern entwickelt. Aus
diesem Grund wurde das Kapitel Uber Networking im Internet erweitert und
eine Ubersicht Gber die wichtigsten Social Media Netzwerke im Internet aufge-
nommen, die fir Dolmetscher und Ubersetzer interessant sein konnen.

Was den vorliegenden Ratgeber auszeichnet, ist die klare Fokussierung auf Dol-
metscher und Ubersetzer sowie der hohe Praxisbezug. Das Buch gibt nicht nur
einen Uberblick Uber das Thema Marketing mit seinen Méglichkeiten. Es hilft
durch Ubungen, Checklisten und zahlreiche Tipps, von der Theorie in die Um-
setzung zu kommen.

In diesem Sinne wiinsche ich allen Leserinnen und Lesern eine interessante
Lektdre und viel Erfolg!

Birgit Golms, Berlin im Februar 2014
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Vorwort

Egal ob sie Existenzgrinder oder erfahrener Freiberufler sind, selbststandige
Dolmetscher und Ubersetzer miissen selbst flr eine gute Auftragslage sorgen.
Viele sind in ihrem Beruf , top”, aber wenn es um die Kundengewinnung geht,
sind sie ratlos. Dabei ist es gar nicht so schwer, auch mit kleinem Budget auf
seine Leistungen aufmerksam zu machen und auf diese Weise Kunden zu
gewinnen. Zwei typische Stolpersteine im Marketing von Freiberuflern lassen
sich schnell festmachen: Die einen denken, gute Leistung spricht sich von
alleine herum und vertrauen ausschlieslich auf die Mundpropaganda. Auch
wenn sich Qualitat wirklich herumspricht — es kann eine ganze Weile dauern.
Was tun, bis es so weit ist? Die anderen meinen, dass sie flir Marketing kein
Geld haben. Doch das ist ein grofSer Fehler. Ein bekannter Spruch lautet nicht
ohne Grund: ,Wer nicht wirbt, der stirbt.”

Zu den Aufgaben von selbststandigen Dolmetschern und Ubersetzern gehort
es deshalb, regelmafig die Werbetrommel fiir sich zu rithren. Dabei steht jeder
Einzelne vor der Herausforderung, seine Leistungen ins rechte Licht zu ricken
und durch ein geschicktes Marketing neue Kunden zu gewinnen. Es geht dabei
keinesfalls darum, sich anzubiedern oder gar riesige Summen fir Werbemal3-
nahmen auszugeben. Gerade fir selbststandige Dolmetscher und Ubersetzer
kommt es vielmehr darauf an, potenzielle Kunden wissen zu lassen, dass es sie
Uberhaupt gibt und was ihr Angebot ist. Dazu braucht es kein riesiges Bud-
get, sondern das , Gewusst wie”. Der vorliegende Ratgeber zeigt auf, wie Sie
gekonnt auf sich und Ihre Leistungen aufmerksam machen. Sie erfahren, wo
die Stolpersteine liegen und wie Sie Fehlinvestitionen vermeiden. Dabei ist es
gleich, ob Sie ein eher introvertierter oder extrovertierter Mensch sind — fir
jeden gibt es Vorschlage, die sich mit einfachen Mitteln umsetzen lassen.

Der Ratgeber prasentiert in kompakter Form die wichtigsten Marketing-
methoden fur Freiberufler. Die Bandbreite der Themen reicht von der Positio-
nierung Uber die Grundausstattung in Form von Visitenkarte und Website bis
hin zur Kundengewinnung. Die Tipps und Vorschlage sind genau auf die Situa-
tion von selbststandigen Dolmetschern und Ubersetzern zugeschnitten, die
alleine arbeiten und weder Uber ein grofses Budget noch GbermaRig viel Zeit
fur die Eigenwerbung verfligen. Sie erfahren, worauf es im Marketing heutzu-
tage ankommt und wie Sie mit geringem Aufwand viel erreichen. Dabei geht
der Ratgeber auch auf die aktuellen Trends im Bereich Marketing ein, die sich
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insbesondere durch das Internet entwickelt haben, denn das Internet bietet
neue und interessante Instrumente flr die Kundengewinnung wie zum Beispiel
den Newsletter, den Weblog oder auch Online-Netzwerke. Tipps, Ubungen,
Checklisten und Praxisbeispiele aus der Welt der Dolmetscher und Ubersetzer
helfen dabei, die Theorie in die Praxis umzusetzen.

In den Ratgeber flieBen mein fachliches Know-how als PR-Beraterin von Un-
ternehmen und Verbanden sowie meine Erfahrung als Dozentin flir Marketing
und PR ein. Die meisten Praxisbeispiele im Buch stammen von Teilnehmern
meiner Marketingseminare, die ich seit mehreren Jahren auch fur den Bundes-
verband der Dolmetscher und Ubersetzer e.V. (BDU) gebe. Die Fragen und
Kommentare von Kursteilnehmern haben es mir ermdglicht, fir diesen Ratge-
ber aus einem grofRen Fundus an typischen Problemstellungen von Dolmet-
schern und Ubersetzern in ihrem Marketing zu schépfen. Die Beispiele aus der
Branche sind anonymisiert wiedergegeben und haben zweierlei Funktionen:
Zum einen sollen sie die Theorie greifbar machen und den Weg in die Praxis
aufzeigen. Zum anderen sollen die Beispiele motivieren, einfach loszulegen.
Denn was ich in den Seminaren auch beobachten konnte, ist, dass die Fragen
und Problemstellungen in all den Jahren sehr dhnlich sind. Sie, liebe Leserin-
nen und liebe Leser, werden sehen, dass lhre Kollegen oft ahnliche Unsicher-
heiten haben und dass es fir jeden einen passenden Marketingweg gibt.

Ich hoffe, dass Sie beim Lesen viele niitzliche Anregungen erhalten, um selbst-
bewusst Marketing in eigener Sache zu machen. Dabei wiinsche ich lhnen
viel Erfolg!

Birgit Golms
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Einleitung: Was ist Marketing
und was bringt es?

Das Leben als Freiberufler halt eine Menge Herausforderungen bereit. Dolmet-
scher und Ubersetzer missen nicht nur ihre eigentliche Arbeit im Griff haben,
sondern sich auch um die Buchhaltung kiimmern und regelmafig Fortbildun-
gen besuchen, um beruflich auf dem neuesten Stand zu sein. Viele lassen des-
halb das Thema Marketing schleifen. Der Alltag halt sie so auf Trab, dass sie
nicht dazu kommen, etwas fir die Gewinnung neuer Kunden zu tun. Dafir
sind sie zu beschaftigt. Bis moglicherweise die Auftrage von einem auf den an-
deren Tag ausbleiben. Ein anderes Szenario ist ebenso verbreitet und trifft ins-
besondere auf Existenzgriinder zu: Viele sind fir den Beruf bestens vorbereitet
und mochten gerne arbeiten, aber das Telefon schweigt. Niemand ruft an,
und auch per E-Mail kommen keine Auftrage herein. So manchen wird die Be-
deutung der regelmafigen Kundengewinnung erst dann schmerzlich bewusst,
wenn die Auftrage ausbleiben. Dabei kénnen Dolmetscher und Ubersetzer
selbst fUr eine gute Auftragslage sorgen — durch kontinuierliches Marketing.

Im Fachbegriff ,Marketing” steckt das Wort ,Markt”, und tatsachlich geht
es beim Marketing um die Ausrichtung eines Angebots am Markt und den
Bedurfnissen der Kunden. Marketing wird falschlicherweise oft mit Werbung
gleichgesetzt, aber Werbung ist nur ein Teilbereich des Marketings. Das Spek-
trum des Marketings ist viel groRer und umfasst alle MalRnahmen, die den
Absatz fordern: Dazu zahlt die Entwicklung des Corporate Designs ebenso
wie die Werbung, Pressearbeit oder das Networking. Alle MarketingmafSnah-
men haben das Ziel, ein Unternehmen bekannter zu machen und fir ein gutes
Image zu sorgen. Durch das kontinuierliche Marketing kénnen sich Dolmet-
scher und Ubersetzer einen Kundenstamm auf- und ausbauen. Letztlich geht
es beim Marketing darum, Kunden und somit Auftrage zu gewinnen. Und der
Effekt des Marketings geht Uber die blofSe Kundengewinnung hinaus:

- Durch Marketing kénnen Sie genau jene Kunden gewinnen, die optimal zu
Ihnen und Ihrer Leistung passen. So finden Sie lhre ,Wunschkunden”.

« Mit den richtigen Marketingmafen kénnen Sie Direktkunden gewinnen. So
mancher Dolmetscher und Ubersetzer steigert dadurch sein Honorar und
somit seine Einnahmen.
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- Langfristig kdnnen Sie durch Marketing mehr Zufriedenheit im Job erreichen,
denn wenn die Auftragslage stimmt, kdnnen Sie sich die ,,Rosinen” aus den
Anfragen herauspicken. Sie mlssen nicht mehr jeden Auftrag annehmen,
sondern wahlen jene Aufgaben aus, die Sie besonders interessieren.

« Sie sorgen durch das regelmalSige Marketing fur eine gute Auslastung und
vermeiden somit eine Berg- und Talfahrt hinsichtlich der Auftragslage und
der Einnahmen.

Ein gelungenes Marketing tragt aufSerdem dazu bei, dass Sie zufriedener im
Beruf sind. Wenn Sie zum Beispiel als Ubersetzer zurzeit vor allen Dingen fir
Agenturen tatig sind, so kann es zu einer anderen Qualitat der Arbeit flihren,
wenn Sie durch das Marketing auch Direktkunden gewinnen. Die Zusammen-
arbeit ist weniger anonym, denn Sie stehen in direktem Kontakt mit dem
Kunden und auch ein maégliches Lob fir die Ubersetzung landet direkt bei
lhnen. Und zu guter Letzt: Mithilfe des Marketings kénnen selbststandige
Dolmetscher und Ubersetzer langfristig auch ,wachsen”, wenn sie es wollen.
So mancher Freiberufler, der als Einzelkampfer startet, gelangt mit dem rich-
tigen Marketing friiher oder spater an einen Punkt, an dem er mehr Auftrage
hat, als er alleine bewaltigen kann. Entweder er gibt dann seine Auftrage an
Kollegen weiter oder er stellt gar Mitarbeiter ein.

Die Marke ,Ich”

Das Marketing eines Freiberuflers ist anders zu gestalten als das Marketing
von Gewerbetreibenden oder gar grofRen Firmen. Es gehort zum Wesen der
freiberuflichen Tatigkeit, dass im Mittelpunkt der Dienstleister selbst und sei-
ne berufliche Qualifikation stehen. Genauso verhdlt es sich auch mit dem
Marketing von Freiberuflern: Es ist ganz auf die Marke ,Ich” abzustimmen.
Das Marketing von Solo-Selbststandigen ist immer auch Selbstmarketing,
denn Dolmetscher und Ubersetzer verkaufen keine Produkte, sondern eine
Dienstleistung. Diese Leistung ist individuell und unmittelbar mit der eigenen
Person, der Qualifikation und der Persdnlichkeit des Anbieters verbunden. Fur
viele Dolmetscher und Ubersetzer ist diese Vorstellung vielleicht ungewohnt.
Doch wer sich dieser Tatsache erst einmal bewusst ist, empfindet diese Er-
kenntnis mdglicherweise auch als befreiend. Zum Beispiel, wenn es darum
geht den ,USP” (Unique Selling Proposition), also das Alleinstellungsmerkmal
seines Unternehmens, zu benennen. Diese Frage zahlt zu den Standardfragen
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im Marketing und ist fur Freiberufler oft nur schwer zu beantworten. Gerade
als Einzelkdmpfer gibt es viele Mitbewerber mit einer ganz ahnlichen Leis-
tung. Deshalb ist das Alleinstellungsmerkmal von Freiberuflern insbesondere
in der eigenen Person begrundet. Freiberufler sollten sich aus diesem Grund
nicht langer hinter der Leistung verstecken oder denken, dass es viele ande-
re mit der gleichen Qualifikation gibt. Das stimmt nur auf den ersten Blick.
Mit seinem ganz individuellen beruflichen Werdegang und seinen Starken ist
jeder Dolmetscher und Ubersetzer einzigartig. Genau das gilt es, fir das Mar-
keting herauszuarbeiten und im Marketingmaterial zu zeigen.

Viele Dolmetscher und Ubersetzer denken beim Marketing nicht an die eige-
ne Person als Alleinstellungsmerkmal, sondern an die Qualitat der Leistung,
mit der sie fUr ihr Angebot ,werben” wollen. Dabei Uberschatzen sie die
Bedeutung der Qualitat der Leistung fur die Kundengewinnung. Gerade Di-
rektkunden kénnen zum Beispiel die Qualitat einer Ubersetzung oder Verdol-
metschung gar nicht wirklich einschatzen. Sie missen aufgrund von anderen
Kriterien davon Uberzeugt sein, dass die Leistung eine gute Qualitat hat. Dazu
zahlen zum Beispiel ein guter Ruf, eine Empfehlung oder auch das insgesamt
professionelle Auftreten eines Dienstleisters. Sei es, dass die Art der Kom-
munikation professionell und freundlich ist, dass die Auftragsabwicklung gut
lduft, die Chemie stimmt oder dass man sich schlichtweg sympathisch ist. So
banal das klingen mag: Am Ende machen Menschen miteinander Geschafte,
weil sie sich gegenseitig vertrauen und Sympathie flreinander empfinden.
Natirlich muss auch die Qualitat der Leistung stimmen. Doch wenn die Arbeit
von Mitbewerbern qualitativ ebenso gut ist, macht am Ende die Kommu-
nikation den Unterschied: die direkte Kommunikation mit Kunden und die
Kommunikation Uber Sie, sei es im eigenen Marketingmaterial oder auch in
Netzwerken. Die subjektive Qualitat der Leistung findet gerade im Fall von
Dolmetschern und Ubersetzern letztlich im Kopf des Kunden statt.

Klappern gehort zum Geschaft

Ergebnisse aus der Erfolgsforschung unterstreichen die Bedeutung des Selbst-
marketings flr den beruflichen Erfolg. Die Forscher stellten fest, dass Fach-
wissen alleine nicht der Garant fir Erfolg ist. Die Erfolgsformel lautet vielmehr
.10 =30 - 60" und steht fur folgende Aspekte:
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« 10 Prozent des beruflichen Erfolges stehen in Zusammenhang mit Fachwis-
sen und der Qualitat der Arbeit.

+ 30 Prozent sind auf die gelungene Vermarktung und gute Kommunikation
zurtickzufiihren.

« 60 Prozent des beruflichen Erfolges stehen in direktem Zusammenhang mit
Kontakten und erfolgreichem Networking.

Auch wenn diese Prozentangaben von Fall zu Fall abweichen, so gehen die
Werte wohl in die richtige Richtung. Jeder kennt vermutlich aus dem eigenen
Erleben Menschen, die fachlich méglicherweise gar nicht so Uberragend sind,
sich aber selbst gut zu ,verkaufen” wissen und damit sehr erfolgreich sind. Was
also macht Dolmetscher und Ubersetzer erfolgreicher? Legt man die Ergebnis-
se der Erfolgsforschung zu Grunde, dann liegt der Schltssel zum Erfolg in der
Kommunikation und in den Kontakten. Genau darum geht es im Marketing.

Der Marketingweg

Mithilfe dieses Ratgebers kdnnen Sie Schritt fur Schritt Ihre eigene Marke-
tingstrategie entwickeln. Im Fokus dabei steht die Gewinnung von Direktkun-
den. Die wichtigen Meilensteine auf dem Weg zum erfolgreichen Marketing
in eigener Sache sind:

1. Erkennen Sie lhre individuellen Starken und Fahigkeiten.
2. Kommunizieren Sie lhre Starken und Fahigkeiten schriftlich sowie mundlich.

3. Investieren Sie Zeit in die Akquise und gezieltes Networking — dem Auf-
tragsturbo fur Freiberufler schlechthin.

Die Kapitel dieses Ratgebers bauen aufeinander auf und orientieren sich in-
haltlich an der Reihenfolge der Meilensteine auf dem Weg zum erfolgreichen
Marketing:

Im ersten Teil geht es zunachst darum, die eigenen Starken und Fahigkeiten
zu erkennen und sich optimal am Markt zu positionieren. Sie erfahren, warum
es sinnvoll ist, sich insbesondere als Einzelkampfer zu spezialisieren.
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Der zweite Teil widmet sich den Basisunterlagen fur Ihr Marketing — der soge-
nannten , Grundausstattung”. Zu einer gelungenen Grundausstattung zahlen
unter anderem die Visitenkarte, das Briefpapier und die Website. Sie erfahren,
wie Sie lhre Grundausstattung von Grund auf planen und professionell umset-
zen. Wer bereits Marketingunterlagen hat, kann seine Unterlagen anhand der
Informationen Uberprifen und gegebenenfalls auf den neuesten Stand bringen.

Weil Kontakte und Networking zu den unschlagbaren Erfolgsfaktoren im Be-
reich der Kundengewinnung zahlen, dreht sich im dritten Teil des Buches alles
um die Akquise und die verschiedenen Maglichkeiten, Kontakte zu knipfen
und fur mehr Bekanntheit zu sorgen. Sie lernen die erfolgreichsten Methoden
der Akquise — der Kundengewinnung — fur Freiberufler kennen.

Im letzten Teil dieses Ratgebers schliefSlich geht es um die Entwicklung der ei-
genen Marketingstrategie. Anhand konkreter Ubungen entwickeln Sie Schritt
fur Schritt einen Marketingplan, der zu lhnen und lhrer Situation passt.
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