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Vorwort 
„Der Weg zum Erfolg als freiberuflicher Übersetzer führt über die Spezialisie-
rung“, behaupten die einen. „Ohne Diversifikation geht es nicht“, die ande-
ren. Doch wer hat Recht? Sollte man sich auf ein möglichst winziges exoti-
sches Fachgebiet konzentrieren oder lieber möglichst viel aus möglichst un-
terschiedlichen Sparten anbieten, um viele Kunden bedienen zu können? 
Liegt die Lösung vielleicht irgendwo zwischen den beiden (vermeintlichen) 
Enden dieses Spektrums? 

Was unterscheidet erfolgreiche Übersetzer von weniger erfolgreichen? Warum 
müssen einige Kollegen für ihren monatlichen Umsatz deutlich weniger Wörter 
übersetzen als andere? Es wäre zu einfach, darauf zu antworten: Sie sind spe-
zialisiert. Denn natürlich spielen eine Menge weiterer Faktoren eine Rolle als 
nur der Fokus auf ein bestimmtes Fachgebiet, nämlich z. B. unternehmerische 
Kompetenz, Disziplin und manchmal einfach eine gehörige Portion Glück. 

Aber wenn man sich die Arbeitsbereiche einiger der erfolgreichsten Kollegen 
ansieht, dann fällt doch auf, dass die wenigsten von ihnen ein sehr breit ge-
fächertes Portfolio haben. Stattdessen konzentrieren sie sich auf Schwer-
punkte. Sie arbeiten fokussiert. Nicht wenige Sprachmittler und Freiberufler 
anderer Branchen erliegen der Versuchung, einen Bauchladen voller Leistun-
gen anzubieten, getreu dem Motto: Wenn ich viel anbiete, habe ich auch 
viel zu tun. Schon früh wird uns eingetrichtert: Wer viel weiß, ist auch erfolg-
reich – zumindest in der Schule war das so. Doch auf die Realität unseres Be-
rufsalltags als selbstständige Übersetzer und Dolmetscher lässt sich das nicht 
übertragen. Dafür gibt einfach zu viel zu wissen und zu lernen, zu viele Wis-
sensgebiete, und es werden immer mehr. Das stellt auch Kerstin Friedrich in 
ihrem Buch „Erfolgreich durch Spezialisierung“ fest. Und ergänzt:  

„Selbst Gebiete, die gemeinhin schon als ‚Spezialisierung‘ gelten, sind derart umfangreich 
und ausdifferenziert, dass eine einzelne Person sie unmöglich in allen Nuancen bis zur 
Spitzenklasse beherrschen kann.“1 

                                        
 
1 Friedrich, Kerstin: Erfolgreich durch Spezialisierung. Radikal anders  radikal besser!. Redline Verlag, München, 3. überarb. Auflage 2014, S. 15 
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Anders formuliert: Wer seine Fähigkeiten auf ein sehr breites Spektrum an 
Dienstleistungen oder Fachgebieten verteilt, kann naturgemäß nicht beson-
ders viel Energie in jede einzelne Dienstleistung und jedes einzelne Fachge-
biet investieren. 

Ich ziehe hierzu gerne den Zehnkämpfer zum Vergleich heran. Ohne Frage 
leistet er als Sportler Großes, und ich möchte diese Leistung keinesfalls her-
absetzen, doch er ist ein anschauliches Beispiel, dessen sich auch Kerstin 
Friedrich bedient. 

Ein Zehnkämpfer ist in zehn Disziplinen gleichzeitig stark – behauptet er. 
Dennoch: Gegen einen Sprinter, der ausschließlich kurze Distanzen läuft, hat 
er im Wettkampf keine Chance. Warum? Weil er sich im Training nicht auf 
eine Disziplin konzentrieren kann; er muss alle zehn beherrschen. Wenn Sie 
also Übersetzungen in verschiedenen Fachgebieten anbieten, müssen Sie wie 
ein Zehnkämpfer sehr viel Arbeit in die Beherrschung all dieser Fachgebiete 
investieren. Sie haben nicht die Zeit, sich auf ein einziges zu konzentrieren, 
das Sie dann besonders intensiv bearbeiten. Das signalisieren Sie auch Ihren 
Kunden. Ohne die Leistung des Zehnkämpfers schmälern zu wollen, zeigt 
sein Beispiel doch: Sich auf nur ein Gebiet zu konzentrieren zu können, zeugt 
von der Qualität einer Leistung, auch einer Dienstleistung. Mit einem speziali-
sierten Portfolio werden Sie von Ihren Kunden als Experte wahrgenommen, 
eben wie ein Spitzensportler, der sich auf eine einzige Disziplin konzentriert. 

Ich bin der Überzeugung, dass Übersetzer nur durch eine geschickte Positio-
nierung langfristig wirtschaftlich erfolgreich sein können. Und diese Positio-
nierung erfolgt idealerweise über eine Spezialisierung. Wie man sich speziali-
siert und was Spezialisierung genau bedeutet, soll dieses Buch aufzeigen. 
Und auch, wie man trotz einer Spezialisierung sein Portfolio verbreitert, um 
Risiken zu reduzieren und Wachstumspotenziale zu nutzen. 

Sicher könnten einige Sprachmittler deutlich erfolgreicher am Markt sein, 
wenn sie sich auf bestimmte Fähigkeiten/Bereiche/Fachgebiete konzentrieren 
würden. Auf Vorträge und Artikel zu diesem Thema erfahre ich durchweg 
positive Reaktionen, aber ganz häufig auch ein Seufzen: „Ach ja, spezialisiert 
müsste man sein!“ Na dann los! Es ist gar nicht so schwer. 

Zwei Anmerkungen vorab: Sicher mögen einige Aspekte der Spezialisierung 
auf ein Fachgebiet auch auf festangestellte Übersetzer oder Dolmetscher zu-
treffen. Ich selbst verfüge über keine Erfahrung auf diesem Gebiet, war nie 
angestellt als Übersetzerin tätig. Daher beziehen sich die Inhalte dieses Bu-
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ches vor allem auf freiberufliche Übersetzer. Sollten sich meine Ergebnisse 
dennoch auch auf angestellte Sprachmittler übertragen lassen, umso besser. 

Auch als Dolmetscherin arbeite ich nicht, daher sind meine Ausführungen zur 
Spezialisierung von Dolmetschern allenfalls als Anregung zu verstehen, und 
ich bitte zu verzeihen, wenn Sie sich als Dolmetscher in diesem Buch nicht 
angemessen vertreten sehen. Ich hoffe, dass Sie die weitestgehend auf Über-
setzer bezogenen Inhalte auch auf sich zu übertragen wissen und zudem viel-
leicht hilfreiche Anregungen im Interview mit Caroline Elias finden. 

In diesem Buch wird vorwiegend die männliche Form der Berufsbezeichnun-
gen gewählt (Sprachmittler, Übersetzer, Dolmetscher). Dies soll der Verall-
gemeinerung dienen und nicht als Diskriminierung verstanden werden. 

Ich möchte mich bei Olga Dmitrieva, Tanja Güllicher, Nina Sattler-Hovdar, 
Caroline Elias und Magnús Kristinsson dafür bedanken, dass sie mir so be-
reitwillig und ausführlich Rede und Antwort zum Thema Spezialisierung und 
Diversifikation gestanden haben. Diese Interviews zeigen sehr eindrücklich, 
wie verschieden eine Positionierung als Übersetzer und Dolmetscher vonstat-
ten gehen kann, wie unterschiedlich die Wege dahin sind und wie schwierig 
es manchmal selbst mit einer Spezialisierung sein kann. Vor allem aber de-
monstrieren sie: Es gibt nicht den einen Weg, das eine Patentrezept zu einer 
erfolgreichen Positionierung. Ich hoffe, mit diesem Buch eine Hilfestellung 
leisten zu können, damit Sie die für sich richtige Spezialisierung und Diversifi-
kation finden (oder ggf. auch die bestehende Spezialisierung hinterfragen). 
Und ich freue mich, wenn Sie mir bei Gelegenheit berichten, ob Sie es bei Ih-
rer Positionierung hilfreich fanden. 

Viel Vergnügen beim Lesen und vor allem viel Erfolg bei der Positionierung! 

Ricarda Essrich 
Düsseldorf im Januar 2017 
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sant sein können. 

Die Bandbreite der in diesem Ratgeber behandelten Themen reicht 
weiterhin von der Positionierung über die Grundausstattung in Form von 
Visitenkarte und Website bis hin zur Kundengewinnung. Die Vorschläge 
sind genau auf die Situation von Dolmetschern und Übersetzern zuge-
schnitten, die alleine arbeiten und weder über ein großes Budget noch 
übermäßig Zeit für das Marketing in eigener Sache verfügen. Übungen, 
Checklisten und zahlreiche Tipps helfen dabei, das Gelesene in die Praxis 
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