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Aus diesem Grund möchte Frau Witzel
sich gern aus der Gesamtbetreuung der
Zeitschrift zurückziehen und nur noch
für Teilbereiche weiterhin als Redakteu-
rin zur Verfügung stehen. Der Vorstand
hat diesen Wunsch zum Anlass genom-
men, „TransRelations“ daraufhin zu
überprüfen, ob es nicht eventuell Berei-
che gibt, die verändert oder verbessert
werden können.

Dabei haben wir festgestellt, dass das all-
gemeine berufliche Umfeld mit gut
recherchierten und gut geschriebenen
Artikeln in unserer Zeitschrift gegenwär-
tig einen breiten Raum einnimmt. Dies
geht allerdings etwas zu Lasten der aktu-
ellen Verbandsereignisse und -themen
und der für die Berufspraxis relevanten
Informationen, die in unserem Blatt
eigentlich auch zu finden sein sollten.
Wir würden Ihnen in Zukunft gern
etwas mehr über Entwicklungen im
BDÜ im Allgemeinen, Interessantes aus
anderen Landesverbänden,Veranstaltun-
gen etc. mitteilen. Ein erster Schritt in
diese Richtung sind unsere regelmäßi-
gen Seminarberichte.

Wie stellen wir uns „TransRelations“
nun in Zukunft vor? Jutta Witzel wird
weiterhin als Redakteurin für den Be-
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Wie soll unsere Zeitschrift „TransRela-
tions“ in Zukunft aussehen? Muss über-
haupt etwas verändert werden? 
Schließlich haben wir doch eine Zeit-
schrift, die sehr ansprechend, journali-
stisch gut gemacht, ja sogar gelayoutet
ist. Viele positive Kommentare, auch
außerhalb des eigenen Landesverbands,
habe ich schon gehört.Und um es gleich
vorwegzunehmen: Das soll auch so blei-
ben.

Jutta Witzel hat die Zeitschrift seit ihren
Anfängen, als sie noch „Neues aus Nie-
dersachsen“ hieß, mit großem Engage-
ment und viel Liebe zum Detail gestaltet
und stetig weiterentwickelt. Auf das
Resultat kann sie mit Recht stolz sein,
denn es ist ihr Verdienst. Auch nach
ihrem Umzug nach Stuttgart vor zwei
Jahren hat sie weiterhin die Verant-
wortung für die Gesamtredaktion und
Druckabwicklung getragen.

Nun zeigt sich aber, dass die räumliche
Distanz es für Jutta Witzel immer schwie-
riger macht, den Kontakt zum Verband
und zum Verbandsgeschehen zu halten.
Sie ist nicht mehr eingebunden in
Stammtische, jede Teilnahme an einer
Veranstaltung, jedes Interview bedeutet
eine längere Reise.

I nha l t
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reich „berufliches Umfeld“ die Titelge-
schichte betreuen und alle Artikel redi-
gieren. Der Vorstand wird Sie mit aktuel-
len Verbandsinformationen versorgen.
Mit der Planung, Betreuung und Druck-
abwicklung von „TransRelations“ möch-
ten wir ein Mitglied, eine/n „Koordina-
tor/in“ (siehe auch die beiliegende „Stel-
lenausschreibung“), betrauen. Haben Sie
als Mitglied des Verbands Interesse an
dieser Aufgabe? Nutzen Sie die ruhigere
Zeit des Jahreswechsels und überlegen
Sie sich, ob Sie nicht Spaß daran hätten,
an der Gestaltung unserer Zeitschrift
mitzuwirken.

Wir hoffen, dass es uns auf diese Weise
gelingen wird, Sie mit unseren „Trans-
Relations“ auch weiterhin in bewährter
Qualität über Interessantes aus dem
Bereich des Übersetzens und Dolmet-
schens zu informieren. Dazu müssen wir
allerdings auch wissen, was Sie von un-
seren Vorschlägen halten und welche Er-
wartungen Sie an die Zeitschrift stellen.
Deshalb unsere Bitte: Sagen oder schrei-
ben Sie uns Ihre Meinung dazu.

Ihre Anja Casties-Bergfeld
1.Vorsitzende des BDÜ Landesverband

Bremen und Niedersachsen e.V.

Editorial oder wie geht es mit der Zeitschrif t  weiter?
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ich dem Kunden
wirklich helfen?
Welche Probleme hat
unser Kunde mit sei-
nen Kunden? Was will
der Kunde mit Hilfe
von uns letztlich er-
reichen? Versetzen Sie
sich in die Lage Ihrer
Kunden. Fragen Sie
sich, was Sie erwarten
würden, wenn Sie an

der Stelle Ihres Kunden wären.
Kundenorientierung setzt voraus,
dass kundenbezogene Informatio-
nen vorhanden sind und von Ihnen
systematisch gepflegt werden. Auch
unser Verhalten und das Verhalten un-
serer Mitarbeiter im Umgang mit un-
seren Kunden gehört dazu. Gleich-
falls bedeutsam sind die Erwartun-
gen des Kunden im Umgang mit
uns, z.B. bei Beschwerden oder
Sonderwünschen.

Es sind oft die kleinen Dinge, die für
mehr Kundenfreundlichkeit sorgen:
Ein kleines Extra hier, ein besonde-
rer Service dort werden von den
Kunden fast immer wahrgenommen
und positiv beurteilt.

Kundenorientierung bedeutet das
gesamte Denken und Handeln auf
die aktuellen und potentiellen Be-
dürfnisse, Wünsche und Probleme
des Kunden auszurichten. Kunden-
orientierung beschränkt sich jedoch
nicht nur auf die kleinen Dinge. Ihr
Kunde möchte für sein Geld eine
tadellose Leistung beziehungsweise
ein funktionierendes Produkt kau-
fen. Ihr Kunde will sich Vorteile und
Nutzen sichern. Er will mit dem
Angebot seine Bedürfnisse befriedi-
gen.
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†bererfŸllen Sie die KundenwŸnsche 

Ausgangspunkt einer kundenorien-
tierten Unternehmensstrategie sind
also die Bedürfnisse und Erwartun-
gen der Zielgruppe.Erst dann gilt es,
entsprechende Produkte, Problem-
lösungen, Dienst- und Serviceleis-
tungen zu entwickeln, um durch sie
die konkreten Kundenerwartungen
erfüllen – oder gar übertreffen zu
können.
Es gilt:Werden die Erwartungen der
Kunden untererfüllt – hätten die
Kunden also eine bessere Dienstleis-
tung von uns erwartet – ist der Kun-
de unzufrieden. Bei nächstbester
Gelegenheit ist eine Abwanderung
zu Mitbewerbern sowie negatives
Feedback zu befürchten.Werden die
Erwartungen des Kunden erfüllt, ist
der Kunde zufrieden. Vielleicht
bleibt er unserer Kunde – bis ein
besserer Mitbewerber auftaucht.
Oder wir haben uns in einer Ni-
sche/mit einer Innovation platziert,
die uns vorübergehend schützt.
Übererfüllen wir die Erwartungen
des Kunden, d.h. wir geben ihm
neben der eigentlich von uns erwar-
teten Leistung eine zusätzliche von
ihm wertgeschätzte Leistung, ist der
Kunde womöglich begeistert. Wir
können damit rechnen, das der
Kunde uns weiterempfiehlt und sich
an uns bindet. Beispiel: Nach dem
Reifenwechsel wird Ihr Auto kosten-
los gewaschen und gereinigt. Sie ge-
hen bestimmt beim nächsten Ser-
vice wieder zu dieser Autowerkstatt
und erzählen Freunden von diesem
Service. Was können Sie für den
Kunden werthaltiges zusätzlich an-
bieten, was Sie nicht viel kostet?
Unternehmen, die kompetent das
anbieten, was ihre Kunden wün-
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„Der Kunde ist König“ lautet eine
alte Kaufmannsregel. Sie hat bis heu-
te nichts an Bedeutung verloren - im
Gegenteil. Was wäre ein Unterneh-
men ohne seine Kunden? Ohne Kun-
den gibt es kein Unternehmen. Eine
Binsenweisheit, sagen Sie. Stimmt -
nur richtet sich auch jeder Selbstän-
dige konsequent danach?
Ein Blick in die Praxis zeigt: In allen
Branchen und Firmen jeder Größe
gibt es ein erhebliches Verbesse-
rungspotential - von Automobilher-
stellern über Dienstleister, Freiberuf-
ler und Handwerksbetriebe bis hin
zur Zahnradfabrik.

Was Kundenorientierung bedeutet:

„Kundenorientierung ist die umfas-
sende, kontinuierliche Ermittlung
und Analyse der Kundenerwartun-
gen sowie deren interne und exter-
ne Umsetzung in unternehmerische
Leistungen sowie Interaktionen mit
dem Ziel, langfristig stabile und öko-
nomisch vorteilhafte Kundenbezie-
hungen zu etablieren.“ (Bruhn 1999,
S.10)

„Mit den Augen des Kunden sehen“,
auf diese Kurzformel lässt sich Kun-
denorientierung bringen. Wo kann

Wie kšnnen sich †bersetzer als Leistungserbringer gegenŸber den vielen Mitbewerbern abheben und welche
Mšglichkeiten gibt es, Kunden so zufrieden zu stellen, dass sie dauerhaft gebunden werden? Dies waren wichtige
Fragen in zwei vom BD† LV Bremen und Niedersachsen dieses Jahr organisierten Seminaren, die Leiter Hans-Gerd
Alte-GrevŽ gestellt wurden. In diesem Artikel zeigt er Mšglichkeiten der Kundenbindung und Gewinnung von
Neukunden auf. Auch und gerade fŸr kleinere Unternehmen gilt es, die Kundenorientierung als oberstes Leitprinzip
zu wahren. Denn eine †bersetzung ist mehr als eine standardisierte Leistung, die jeder beliebige Lieferant erbringen
kann.

Wie  bege i s t e re  i ch  me ine  Kunden?
Kundeno r i en t i e rung  a l s  Un te rnehmensp r i nz i p
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reit, ihre guten
Erfahrungen weiter-
zugeben. Im Laufe der
Zeit können so eine
ganze Reihe von
Neukunden gewon-
nen werden.

Die Ziele des Kun-
denmanagements

Allerdings reicht es heutzutage nicht
aus, nur ein gutes Produkt oder eine
gefragte Dienstleistung anzubieten,
um gute Geschäfte zu machen. Was
Sie brauchen, ist ein Konzept, ein
Leitfaden, ein Aktionsplan, um die
Kunden von Ihrer Leistungsfähigkeit
und Kompetenz zu überzeugen. Sie
müssen aktives und zielgerichtetes
Kundenmanagement betreiben. Als
Geschäftsmann oder -frau müssen
Sie:

– Ihre Produkte oder Dienstleis-
tungen bekannt machen, anbie-
ten und darstellen,

– neue Kunden gewinnen,
– bereits vorhandene Kunden hal-

ten,
– die Geschäftsbeziehungen zu

Ihren Kunden pflegen und aus-
weiten,

– Ihre Qualität und Leistungs-
fähigkeit beweisen und unter-
streichen,

– sich von den Konkurrenten ein-
deutig unterscheiden,

– marktgerechte Preise bieten,
– ein positives Geschäftsimage

aufbauen und erhalten,
– klare Grundsätze zur Behand-

lung Ihrer Kunden besitzen.

Die gerade genannten Ziele des Kun-
denmanagements erreichen Sie am
schnellsten, wenn Sie die folgenden
sechs „Bausteine“ konsequent bei
all Ihren Geschäften berücksichti-
gen und umsetzen:

– Werbeaktionen vorbereiten und
durchführen

– Qualitätsmanagement betreiben
– die Konkurrenz beobachten
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– am Geschäftsimage arbeiten
– Verkaufstechniken beherrschen
– den Kundenservice ständig ver-

bessern

Beachten Sie: Kundenmanagement
ist nicht nur etwas für große Fir-
men. Natürlich sind beispielsweise
die Werbemaßnahmen eines Groß-
unternehmens umfangreicher und
aufwendiger als die eines „Einzel-
kämpfers“. Dies bedeutet aber noch
lange nicht,daß Sie sich nicht darum
kümmern müssen. Die Frage ist also
nicht, ob Sie Kundenmanagement
praktizieren, sondern wie Sie die
einzelnen „Bausteine“ in der Praxis
umsetzen.

Und wenn Sie beispielsweise eine
Werbeaktion oder einen Geschäfts-
brief schreiben, schreiben sie nicht
zuerst von Ihren Fähigkeiten und
Fertigkeiten, sondern versuchen Sie
einmal die Sichtweise zu ändern.
Schreiben Sie aus der Position des
Kunden heraus: was bewegt ihn und
womit können Sie ihm helfen.
Ist also Kundenorientierung not-
wendig oder wieder mal so eine
Modeerscheinung? Nun, wenn Sie
keine Not haben – also ihr Geschäft
brummt und die Preise stimmen –
vielleicht nicht. Ansonsten wenden
Sie sich doch einmal in der Not zum
Kunden hin.

Hans-Gerd Alte-Grevé

Über den Autor:
Hans-Gerd Alte-Grevé ist selbständiger
Berater und Trainer mit Büro in Göttin-
gen. Seine Schwerpunktthemen sind
Zeit- und Selbstmanagement, Präsenta-
tionstechnik, Führungskräftetraining,
Teamentwicklung, Moderatorentraining,
Train the trainer und natürlich Kunden-
orientierung.

Literatur:
Bruhn, Manfred: Kundenorientierung,
Basel 1999 (dtv)
Friedrich, Kerstin: Empfehlungsmarke-
ting, Offenbach 1997 (GABAL)
Freemantle, David: Was Kunden mögen,
München 1998 (ECON)
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schen, erzielen gegenüber ihrer
Konkurrenz vielfache Wettbewerbs-
vorteile.

Investitionen in Maßnahmen zur
Kundenorientierung lohnen sich
in der Regel immer, denn:

– Es ist fünf- bis sechsmal teurer,
einen neuen Kunden zu gewin-
nen, als einen Stammkunden zu
halten.

– Mindestens jeder vierte unzu-
friedene Kunde wechselt sofort
den Anbieter, wenn er eine bes-
sere Alternative hat.

– Jeder zufriedene Kunde bringt
mindestens drei weitere neue
Kunden.

– Ein unzufriedener Kunde er-
zählt sein Negativerlebnis zehn
weiteren potentiellen Kunden.

– Die Wiederverkaufsrate steigt, je
vertrauter und zufriedener Kun-
den mit den Leistungen ihres
Lieferanten sind.

– Stammkunden weisen eine ge-
ringere Preisempfindlichkeit als
Neukunden auf.

– Kundenfreundliche Unterneh-
men können sogar höhere Preise
verlangen als der Wettbewerb.

– Die Marketing- und Vertriebs-
kosten zur Erhaltung der Kun-
denbeziehung sinken.

Konzentrieren Sie Ihre Aktivitäten
vor allem auf die Pflege und Inten-
sivierung vorhandener Kundenbe-
ziehungen, statt auf die Gewinnung
von Neukunden. Vor allem durch
Weiterempfehlung von Stammkun-
den erhält man kostenlose Werbung.
Zufriedene Kunden sind gerne be-



Und plötzlich gibt es wichtigere Dinge
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Rufen Sie uns an oder faxen Sie uns. Wir beraten Sie gerne!

Gerling E&L Lebensversicherungs-AG, Hans-Bredow-Straße 1, 65173 Wiesbaden, Telefon: 06 11/7 95-0

MG Denzer GmbH
Otto-Haug-Str. 18 • 75378 Bad Liebenzell

Tel. (07052) 9 24 70 • Fax (07052) 54 06

U
n
s
e
r

V
e
r
b
a
n
d

bezüglich der Trados-Software zu kämpfen

hatte.Vom Ehrgeiz gepackt, diese Hürden von

nun an aus dem Weg zu räumen, wurde den

Erläuterungen von Herrn Freigang gebannt

gefolgt. Parallel dazu konnten die einzelnen

Schritte gleich am  PC ausprobiert werden.

Am Abend hieß es dann genug der Lernerei

und man traf sich zu einem zünftigen Abend

in einem bayrischen Lokal, zu dem auch wei-

tere Übersetzerkollegen hinzukamen.

In geselliger und mittlerweile fast familiärer

Runde wurden auch Anekdoten aus dem

Berufsalltag zum Besten gegeben.

Am nächsten Morgen beantwortete Herr

Freigang mit einer Engelsgeduld alle weiteren

Fragen und erklärte sämtliche Sorgen und

Rätsel der Teilnehmer, auch mehråmals, wenn

notwendig.Außerdem gab er wertvolle Tipps

aufgrund seiner langjährigen und umfassen-

den Erfahrung. Für diese allein hat sich die
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Teilnahme an dem Seminar schon gelohnt, so

eine Teilnehmerin. Am Nachmittag hieß es

dann Abschied nehmen. Mit der Absicht, ein

weiteres Seminar folgen zu lassen, und ersten

Verabredungen für eine Weihnachtsfeier fuhr

man nach Hause, auf in eine neue Arbeitswo-

che, um die gewonnenen Erfahrungen in die

Tat umzusetzen. Das Seminar hat sehr viel

Spaß gemacht und den TeilnehmerInnen

gleichzeitig den Eindruck vermittelt, von nun

an auf fast sämtliche Hürden vorbereitet zu

sein.

Brigitta Lange

Über die Autorin:

Brigitta Lange ist Dipl.-Übersetzerin für

Englisch und Französisch und arbeitet seit

Mitte letzten Jahres im Bereich Überset-

zung/Dokumentation bei SEH Computer-

technik in Bielefeld.
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Das Seminar „Trados II“ fand im November in

den Räumen der Volkshochschule in der

Ihmepassage in Hannover statt. Der Leiter

Karl-Heinz Freigang (Universität des Saar-

landes) fasste die Wünsche und Erwartungen

der Teilnehmer an die nächsten zwei Tage auf

einer Wunschliste zusammen. Diese Liste

wurde gemeinsam nach und nach „abgearbei-

tet“.Dazu zählten unter anderem das Arbeiten

mit verschiedenen Dateiformaten, das Kon-

vertieren von Dateien für die Bearbeitung in

Word oder dem TagEditor, Import- und Ex-

portfunktionen in Workbench und MultiTerm.

Das Seminar verlief in einem ungezwungenen

und gemütlichen Rahmen. Zwischen den ein-

zelnen Lernabschnitten gab es gemeinsame

Kaffee- und Mittagspausen, in denen sich die

TeilnehmerInnen austauschen konnten. Schnell

stellte man fest, dass jeder schon einmal mit

ähnlichen Problemen und Schwierigkeiten

Vom 17.-18. November fand in RŠumen der Volkshochschule Hannover das ãTrados IIÒ Seminar Ÿber die Arbeit mit dem
elektronischen †bersetzungswerkzeug (Terminogieverwaltung, Translation Memory-System usw.) der Firma Trados statt.
Zur Vorgeschichte: Anfang September hatte der BD† Landesverband Bremen und Niedersachsen das Seminar ãTrados
IÒ organisiert, in dem das Basiswissen fŸr die Arbeit mit Trados vermittelt wurde. Im Folgeseminar bearbeitete Karl-Heinz
Freigang in lockerer AtmosphŠre alle Fragen der ãfortgeschrittenen BenutzerÒ von Trados systematisch.

Gut gerŸstet fŸr den Umgang mit ãTradosÒ
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rische Freiheit sind es,
die für Eva Rönnau das
Literaturübersetzen at-
traktiv machen. Sie
schrieb einen enthu-
siastischen Brief an Lev
Kopelev über sein Buch.
Daraufhin lernten sie
sich persönlich kennen.
Lev Kopelev schickte ihr
ein Gedicht und ermu-
tigte sie, Literatur zu
übersetzen.

Fazit:Hoffentlich findet sich bald ein
Verlag, der die Übersetzungen von
Eva Rönnau veröffentlicht ...

Nachtrag zur Buchmesse:
Ein Besuch der Buchmesse lohnt
sich unbedingt. So viele interessante
Verlage aus allen Teilen der Erde,
kleine wie große, spezialisierte und
allgemeine Verlage auf einem Raum.
Und vor allem die vibrierende Atmo-
sphäre: überall Lesungen,Vorstellun-
gen neuer Bücher, Diskussionsrun-
den von Autoren, über Autoren, über
die Entstehung eines Kriminalro-
mans, den Nutzen elektronischer
Bücher ...
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Auch die Fachbuchverlage aus dem
In- und Ausland für Übersetzer und
Fremdsprachentrainer sind vertreten.
Man kann die Bücher oder CD-Roms
in die Hand nehmen und ausprobie-
ren, sich beraten und auf den neue-
sten Stand bringen lassen.Und kleine
Goodies und Plakate mitnehmen ...

Der BDÜ war mit einem kleinen
Stand vertreten, der gut besucht
war: die Betreuer waren sehr zufrie-
den und haben viele Prospekte und
Infomaterial verteilt. Es sind junge
Interessenten gekommen, Fachpu-
blikum und Mitglieder. (Siehe auch
Artikel im MDÜ).

Jutta Witzel
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In den von Eva Rönnau auf der
Buchmesse im Oktober diesen
Jahres in Frankfurt vorgetragenen
unveröffentlichen Übersetzungen
wurde die Seele des Autors Melichov
sichtbar:Die Melancholie,die Ironie,
die eigentümlichen Spiele mit der
Sprache traten deutlich hervor. Ge-
fesselt hörte eine kleine Gruppe von
Zuhörern zu, die sich diese aus hun-
derten von Veranstaltungen heraus-
gesucht hatte. Eine der Zuschau-
erinnen las im russischen Original
mit, ein anderer hielt seinen Kopf
nachdenklich auf dem Ellbogen auf-
gestützt ...

Welch kreative Herausforderung die
Übersetzung diese von manchen
Literaturkennern als „unübersetz-
bar“ eingestuften Texte bedeutet,
schilderte Eva Rönnau mit vielen
Beispielen aus den gelesenen Tex-
ten.Wie überträgt man eine Anspie-
lung auf stalinistische Zwangsum-
siedlungen? Was macht der Überset-
zer mit Wortspielen, die nur im
Russischen so funktionieren? Oder
wie überträgt man eine bekannte
russische Märchenfigur, die im
deutschsprachigen Raum nicht so
bekannt ist? Auf jeden Fall bedeutet
Übersetzen hier geradezu ein Rin-
gen mit den beiden Sprachen, mit
dem Stil, dem Text. Enormes wird
hier dem Übersetzter abverlangt:
endlose Recherchearbeiten, umfas-
sendes Weltwissen, Wissen über
Zitate, über die russische Geschich-
te, das Beherrschen verschiedener
Jargons... Doppeldeutigkeiten kön-
nen nicht immer einfach mit Hilfe
der Wörterbücher aufgelöst werden,
der Autor muss die Bilder erläutern.
Nur mit Hilfe ganz enger Zusam-
menarbeit zwischen Autor und Über-
setzer kann die Komplexität des
Textes überhaupt erkannt und damit
später transportiert werden.
Und gerade die Zusammenarbeit mit
bekannten Autoren und die schöpfe-

Ein Mitglied unseres Verbands BD† Landesverband Bremen und Niedersachsen e.V. stellte in einer šffentlichen
Lesung am 13. Oktober 2001 auf der Buchmesse in Frankfurt unveršffentlichte †bersetzungen des russischen
Schriftstellers Melichov vor. Ein erlesener Kreis stand ganz im Bann des Vortrags und der ausfŸhrlichen ErklŠrungen
Ÿber die au§erordentlich hohen sprachlichen Herausforderungen, die der Autor an die †bersetzerin stellt. 
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mussten einige hundert Meter zu
Fuß durch den Regen laufen, wenn
sie den Themenblock wechselten
und zu einem anderen Vortrag woll-
ten.) Allerdings sind die meisten
Vorträge im Kongressband (Verlag
„freigang, mauro+reinke“) erschie-
nen, so dass die Themen bei Bedarf
nachgelesen werden können. (Ein-
zelne Themen werden in den näch-
sten Ausgaben von TransRelations in
loser Reihenfolge aufgegriffen.)

Alles war perfekt organisiert: die
Shuttle-Busse
vom Kongreß-
zentrum zu den
Hotels, das Mit-
tagessen in der
Mensa, Geträn-
ke in den Pau-
sen, das Abend-
programm im
Augustinerkel-
ler ... Und dies
war wirklich
ein Erlebnis: In
der wunderba-
ren Atmosphä-
re eines histo-
rischen Gebäu-

300 Kongressteilnehmer (einschließ-
lich Vortragende), 3 Tage, 9 Themen-
blöcke, durchschnittlich 4,5 km
Fußmarsch und fünfmaliger Besuch
des Büffets pro Teilnehmer. Das sind
die nackten Zahlen des Kongresses
„Dolmetschen & Übersetzen – Der
Beruf im Europa des 21. Jahrhun-
derts“, der vom 23. – 25. November
2001 in München stattfand. (Die
letzten beiden Zahlen sind natürlich
erfundenen).

Als Organisator des Kongresses
hatte sich der BDÜ Landesverband
Bayern ein umfangreiches Pro-
gramm auf die Beine gestellt: Die
Themenkreise umfassten verschie-
denen Übersetzungsbereiche, Dol-
metschen, elektronische Werkzeuge,
Terminologie, Qualitätssicherung
und der Übersetzer/Dolmetscher als
Unternehmer.Viele Vertreter der ein-
schlägigen Universitäten und Insti-
tute, des BDÜ, der Europäischen
Kommission und der Wirtschaft tru-
gen ihre aktuellen Erkenntnisse des
jeweiligen Bereiches vor.

Es war für jeden etwas Interessantes
und Neues dabei: ein neuer Blick-
winkel, einleuchtende Beispiele,
neue Ideen für die Beziehung zum
Kunden. Oder der Vortrag trug zur
Reflexion über die eigene Arbeit, die
Übersetzungsmethode, die Art der
Terminologiearbeit ein.Der ein oder
andere Vortrag lieferte auch Bekann-
tes oder war nicht auf die Zielgrup-
pe zugeschnitten. Oder der Teil-
nehmer fand sich aufgrund einer
kurzfristigen Programmänderung in
einem ganz anderen Vortrag wieder.
Insgesamt fiel die Auswahl bei so
vielen interessanten Veranstaltungen
schwer. Jeder konnte nur einen klei-
nen Bruchteil der Vorträge besu-
chen. (Und hier kommen die Fuß-
märsche ins Spiel: die Teilnehmer

des war ein prächtiges Büffet aufge-
baut. Nach der Einleitung mit Live-
Jazzmusik wurden Mitglieder des
BDÜ Landesverbands Bayern geehrt
und es folgten zwei „Worttheater“-
Auftritte: ein Künstler nahm den
Alltag auf die Schippe, verdrehte die
Worte, stellte Situationen auf den
Kopf. Er erging sich beispielsweise
fünf Minuten über den Verlust der
Würde des Löffels durch die Ein-
führung weißer Plastikstäbe mit
Loch an Kiosken. Das Publikum war
geradezu ideal für diese Kunst; der
Künstler bekam tosenden Beifall.

Insgesamt eine gelungene Veran-
staltung! Gerade für die Mitglieder
des BDÜ, die meist als Einzel-
kämpfer oder in kleinen Teams
zusammenarbeiten, ist ein solcher
Kongress enorm wichtig, denn er
dient der Weiterbildung und der
Kontaktpflege.

Jutta Witzel

ãDolmetschen & †bersetzen Ð Der Beruf im Europa des 21. JahrhundertsÒ Ð unter diesem Motto veranstaltete der
Bundesverband der Dolmetscher und †bersetzer (BD†) Landesverband Bayern in MŸnchen im November 2001
einen Kongress. Aus der ganzen Themenpalette von †bersetzungswerkzeugen, - methoden, QualitŠtssicherung,
Beziehung zum Kunden, Dolmetschen konnten die rund 300 Teilnehmer das fŸr sie wichtige wŠhlen. ZusŠtzlich den
aus den VortrŠgen gewonnenen neuen Erkenntnissen und Perspektiven gab es reichlich Gelegenheit, bestehende
Kontakte zu festigen und neue zu knŸpfen.
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Neue  B l i c kw inke l ,  neue  Kon tak te

Der 1. Vorsitzende des BD† LV Bayern, 

Herr Moreira, dankt den Organisatoren

Interessante GesprŠche in den Pausen
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TR: Mit welchen Sprachen arbeiten
Sie und in welchen Sachgebie-
ten? Wie haben Sie diese Kennt-
nisse erworben?

BS: Für die slawischen Sprachen Rus-
sisch, Slowakisch und Tsche-
chisch.Russisch habe ich bereits
ab der dritten Klasse gehabt in
einer Schule für leistungsstarke
Schüler. Auf die Ausbildung zur
Wirtschaftskauffrau für Groß-
und Außenhandel mit Abitur
folgte das Studium in Leipzig,
Bratislava und Russland mit dem
Abschluss Diplom-Sprachmittler
für Russisch und Slowakisch.Die
Studiensprachen konnte ich mir
nicht aussuchen. Ich wollte
damals Englisch oder Spanisch
studieren, damit ich hätte reisen
können. Jetzt bin ich froh über
diese Sprachkombination, denn
Slowakisch ist für mich und für
viele andere eine Exotenspra-
che.Und ich habe danach an der
Bauakademie der DDR in Berlin,
Institut für Ökonomie, als Dol-
metscher und Übersetzer für
Russisch, Slowakisch und Tsche-
chisch gearbeitet.
Das Tschechische ergab sich
zwangsläufig, weil es mit dem
Slowakischen einen gemeinsa-
men Ursprung hat und viele
Ähnlichkeiten aufweist. Wobei
ich es nach wie vor so handha-
be, dass ich nur aus der
Fremdsprache in die Mutter-
sprache arbeite, oder zusammen
mit einem Muttersprachler in
die Fremdsprache übersetze,
den Text des Muttersprachlers
dann mit meinen Sprachkennt-
nissen gegenlese und Korrektur
lese. Durch meine Ausbildung
sind auch schon meine Sach-
gebiete festgelegt: Wirtschaft,
Bauwesen. Der Bereich Medizin
ist eigentlich dadurch gekom-
men, dass ich zwischenzeitlich

eineinhalb Jahre „fremd“ gear-
beitet habe, und zwar in einer
Ambulanz in einer Poliklinik.
Weil es zu diesem Zeitpunkt in
der Bauakademie nicht weiter-
ging, wie bei so vielen Dolmet-
schern und Übersetzern damals.
Als wir dann 1989 nach Oerling-
hausen umgezogen sind, habe
ich gleich mit meiner freiberufli-
chen Tätigkeit als Übersetzerin
angefangen.

TR: Gibt es in den Sprachen gerade
wie Slowakisch und Tschechisch
genügend Wörterbücher?

BS: Die meisten meiner Wörterbü-
cher stammen aus DDR-Zeiten
und aus den Ländern selbst. Ich
fahre, soweit möglich, direkt
nach Tschechien, um mich vor
Ort mit den neuesten Werken
auszustatten. Hier in Deutsch-
land ist es sehr schlecht, an Wör-
terbücher für diese Sprachen
heranzukommen. Es gibt da be-
stimmte Bereiche wie Wirt-
schaft, in denen Werke wieder
neu aufgelegt wurden, fach-
sprachliche Wörterbücher wer-
den nur wenige angeboten. Da
diese Sprachen relativ klein
sind, werden bei weitem nicht
so viele Wörterbücher wie etwa
für das Englische herausgege-
ben.
Für das Tschechische gibt es
mehr Wörterbücher, dann kann
man vom Tschechischen auf das
Slowakische schließen und wenn
das nichts hilft, gibt es immer
noch das Russische. Diese Spra-
chen haben einen gemeinsamen
slawischen Ursprung und dann
kann man darüber ableiten.

TR: Ja, welche anderen Recherche-
möglichkeiten gibt es?

BS: Es kommt dabei auf die Art des

Textes an.Wenn es z.B.um einen
technischen Fachtext geht, kom-
men diese Aufträge meistens von
größeren Firmen. Diese größe-
ren Firmen haben dann doch
Webseiten oder Internetseiten,
wo man über diesen Bereich
Informationen bekommen kann.
In manchen Fällen hat man
sicherlich ein bisschen Bauch-
weh, ob man den Begriff jetzt
getroffen hat. Man muss einfach
kreativ tätig sein im positiven
Sinne. Man muss auch schon im
Vorfeld kreativ sein, um heraus-
zubekommen, wie man an diese
Informationen kommt. Und ich
mache mir auch nichts daraus,
den Kunden anzurufen, um mir
helfen zu lassen. Er weiß durch
seine Tätigkeit garantiert schnel-
ler, was er meint, was dahin
kommt. Und der Kunde sieht
dann aber auch auf der anderen
Seite, dass ich interessiert bin, es
so gut wie möglich zu machen
und seine Terminologie zu ver-
wenden.

TR: Wie sieht es aus mit anderen
Übersetzern, die diese Sprachen
haben? Tauschen Sie sich mit
denen aus?

S law i sche  Sp rachen  -  heu te  e i n  Gew inn
Die Herausforderung, fŸr slawische Sprachen professionell Fachtexte zu erstellen, schildert Birgit Strau§ in dem
Interview dieser Ausgabe. Engagiert die Kunden zufrieden stellen, guten Service auch bei EngpŠssen und anderen
Sprachen bieten, konsequentes Korrekturlesen und schnelle Reaktion auf Anfragen per Internet sind wichtige
Merkmale des †bersetzungsbŸros in Oerlinghausen bei Bielefeld.



ganz knapp seinen Auftrag for-
mulieren kann und ich kann
sofort seine Anfrage beantwor-
ten.
Und es ist unwahrscheinlich
wichtig, dass man schnell rea-
giert. Zwei E-Mails gehen hin
und her und dann habe ich den
Auftrag. Das Internet bietet gute
Chancen,egal ob für Büros oder
Einzelkämpfer. Der Einzelne
kann sich gut darstellen.
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irgendwann hat sich das dann
ergeben, dass ich gesagt habe
„Okay,dann mache ich auch die-
se Vermittlungstätigkeit Agentur-
Büro“, aber immer mit dem
Hintergrund „Ich selber bin
Übersetzer/Dolmetscher;die An-
sprüche, die ich an mich stelle,
stelle ich auch an die anderen“.
Sämtliche Übersetzungen wer-
den Korrektur gelesen.

TR: Sie haben auch eine Homepage
im Internet. Hat sich die Nach-
frage durch die Präsenz geän-
dert?

BS: Ja, deutlich. Ich habe schon
1997 Webseiten erstellen las-
sen, also nicht selbst gemacht.
Wobei es wirklich wichtig ist,
gute Internetseiten zu haben
und jemanden, der das profes-
sionell betreut. Dadurch sind
die Seiten optimiert und man
wird gefunden.

Dadurch kommen gute Kunden
und auch große Kunden, die
vielleicht sonst über ein ande-
res Büro gegangen wären. So
bekomme ich für meine Sach-
gebiete, für meine Sprachen
speziell auch Anfragen.Für mich
ist das Internet das Ding.

TR: Was macht eine gute Webseite
aus?

BS: Sie muss Kompetenz ausstrah-
len. Dass man auch hinter dem
steht, was man sagt und was
man verkaufen will. Ich habe
auf meinen Internetseiten auch
meine AGB abgelegt, damit der
Kunde sofort sieht, was ihn
erwartet. Es muss drinstehen,
wie er den Übersetzer auswäh-
len kann und sollte und welche
Kriterien er beachten sollte.
Er soll nicht über den Preis
gehen, sondern über Qualität.
Ich beschreibe, wie er an
Qualität rankommt, was dahin-
tersteckt. Ich habe ein Abfrage-
formular drin, wo der Kunde
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BS: Mit den Muttersprachlern, mit
denen ich zusammenarbeite, ja.
Aber ich habe auch gemerkt,
dass es nicht mit jedem möglich
ist. Es gibt eine Reihe von Über-
setzern hier im westlichen Teil,
die sich bedeckt halten. Das ist
genau das gleiche Problem wie
bei einigen Stammtischen, aller-
dings nicht in Paderborn: Jeder
kocht sein eigenes Süppchen.
Mit denen ich zusammen arbei-
te, das sind Muttersprachler ent-
weder aus Tschechien, aus der
Slowakei oder aus Russland, die
also genauso offen an die ganze
Geschichte rangehen, wie ich
das mache.
Oder manchmal denke ich, es
resultiert wohl doch aus dieser
ähnlichen Vergangenheit. In der
DDR-Zeit, da musste improvi-
siert werden und einer hatte
dann die Idee.

TR: Sind Sie gleichmäßig ausgelastet
oder kann man sagen, es gibt so
etwas wie ein Sommerloch?

BS: Nein, direkt ein Sommerloch
oder im Winter über die Feier-
tage schwierig – nein. Aber ich
habe festgestellt, wenn ich jetzt
einen großen Auftrag von einer
der Firmen habe, dann ist es so
als ob es durch die Luft schwebt
und viele kommen dann und
sagen „Ich habe auch noch
etwas...“. Meistens ist es so: Es
ist ganz ruhig oder es kommt
unwahrscheinlich geballt.
Ich versuche dann, mit dem
Kunden eine Einigung zu erzie-
len oder dann eben doch etwas
abzugeben und dann selbst die
Kontrolle zu machen. Aber in
den meisten Fällen findet man
dann eine einvernehmliche
Lösung. Und dadurch, dass man
immer versucht hat, den Kun-
den zufrieden zu stellen, be-
kommt man auch die anderen
Anfragen: „Wie sieht das aus,
können Sie auch diese oder jene
andere Sprache machen?“ Und



Ð E in  Ze i chen  fŸ r  Qua l i tŠ t
aus, zu welchen Punkten Auftrag-
geber und Übersetzer Vereinbarun-
gen treffen sollten. Somit kann die
Norm als freiwillig vereinbarte
Vertragsgrundlage die Abwicklung
von Übersetzungsaufträgen vereinfa-
chen. Im einzelnen behandelt die
Norm folgende Punkte: Ausgangs-
text, Auswahl des Übersetzers, Zu-
sammenarbeit, Ablauforganisation,
Zieltext (Übersetzung), Prüfung von
Übersetzungen.

Einen weiteren Schwerpunkt bilden
Festlegungen zu der formalen und
inhaltlichen Gestaltung der Überset-
zung. Außerdem enthält die Norm
Begriffsbestimmungen, Regeln für
den Umgang mit dem Ausgangstext
(z.B. bei Textmängeln) sowie Hin-
weise auf andere Normen, die dem
Übersetzer hilfreich sein können
oder zu beachten sind.
Jede Übersetzung muss vor Ablie-
ferung an den Auftraggeber vom
Übersetzer unter anderem auf Voll-
ständigkeit, inhaltliche und termino-
logische Richtigkeit , Beachtung von
Rechtschreibung, Einhaltung der
zieltextbezogenen Vereinbarungen
mit dem Auftraggeber, Einhaltung
weiterer Vereinbarungen mit dem
Auftraggeber sowie Angemessenheit
der Anmerkungen des Übersetzers
geprüft werden. Die Intensität der
Prüfung zu den einzelnen Punkten
richtet sich nach dem mit dem
Auftraggeber vereinbarten Verwen-
dungszweck der Übersetzung.

Die Norm DIN 2345 kann beim
Beuth Verlag GmbH, 10787 Berlin,
Telefon (030) 26 01 22 60, Telefax:
(030) 26 01 12 60 zum Preis von DM
78,20 erworben werden.

2. DIN CERTCO schafft Vertrauen

Freiberufliche Übersetzer, Sprachen-
dienste und Übersetzungsbüros ha-
ben die Möglichkeit eigenverant-
wortlich zu erklären, dass sie auf
Grundlage von DIN 2345 arbeiten.
Auf dieser Grundlage können die
angefertigten Übersetzungen mit
dem -Verbandszeichen gekenn-
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zeichnet werden, sofern in diesem
Zusammenhang folgende Konformi-
tätserklärung abgegeben wird:
„Ausführung von Übersetzungs-
aufträgen nach DIN 2345, -
Reg.-Nr. ...“
Voraussetzung für die Nutzung des

-Zeichens ist, dass eine entspre-
chende Registrierung des Überset-
zers bei DIN CERTCO Gesellschaft
für Konformitätsbewertung mbH
vorgenommen und ein Registrier-
bescheid mit einer Registernummer
ausgestellt wurde. DIN CERTCO ist
die Zertifizierungsgesellschaft des
DIN und vergibt in dessen Auftrag
die Lizenz zur Zeichennutzung. Die
Kosten für die Registrierung betra-
gen 650,00 DM und die jährliche
Lizenzgebühr zur Zeichennutzung
325,00 DM.
Seit der Vorstellung der Norm und
der Registrierung während eines
Kongresses in Luxemburg im Jahre
1998 hat die Registrierung eine gute
Akzeptanz erhalten.Zwischenzeitlich
sind ca. 150 Übersetzer oder Über-
setzerbüros bei DIN CERTCO regi-
striert, wobei 20 Übersetzer im eu-
ropäischen Ausland tätig sind. Eine
Liste der registrierten Übersetzer
kann bei DIN CERTCO unentgelt-
lich angefordert werden.

Wie bereits in anderen Lebensberei-
chen wird das DIN-Zeichen nun also
auch im Bereich der Übersetzer in
zweierlei Hinsicht genutzt: zum ei-
nen als Marketinginstrument, um
sich aus der Masse der Anbieter her-
vorzuheben, zum anderen als Zei-
chen der Vertrauenswürdigkeit.

Helga Königslehner
Berlin

Adressen:
DIN CERTCO Gesellschaft für
Konformitätsbewertung mbH

Burggrafenstraße 6, 10787 Berlin
Tel: (0 30) 26 01 26 62,
Fax: (030) 26 01-16 10 

Beuth Verlag GmbH 
Burggrafenstraße 6, 10787 Berlin 
Tel.: (0 30) 26 01- 22 60,
Fax: (030) 26 01 - 12 60
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1. DIN-Norm 2345 schafft klare
VerhŠltnisse

Die Forderung nach fachlich und
sprachlich korrekten Übersetzun-
gen ist heute eine Selbstverständ-
lichkeit.Doch wie ist der Kunde von
der Qualität einer Übersetzung, die
er im einzelnen nicht nachprüfen
kann, zu überzeugen?

Mit der DIN 2345, die im April 1998
erschienen ist, betrat die Normung
im Bereich der Dienstleistungen
Neuland. Erstmals werden Empfeh-
lungen für die Vertragsgestaltung
zwischen Auftraggeber und Überset-
zer gegeben. Dadurch wird eine ob-
jektive,weil einvernehmliche Grund-
lage geschaffen, die Vertrauen in die
Qualität der Übersetzung fördert
und nachträgliche Differenzen ver-
meidet. Die Norm hat europaweit
große Resonanz in Fachkreisen ge-
funden.

Jede Bewertung der Leistung eines
Übersetzers sollte auf objektiven, all-
gemein akzeptierten Kriterien beru-
hen. Dazu müssen beide Seiten,
sowohl Auftraggeber als auch Über-
setzer, im voraus wissen, was sie
voneinander erwarten dürfen.
Um mehr Klarheit zu schaffen, bei
der Erteilung des Auftrags sowie bei
der Erbringung der Leistung, haben
Vertreter der interessierten Kreise
normierbare Kriterien erarbeitet.
Beteiligt waren unter anderem der
Bundesverband der Dolmetscher
und Übersetzer (BDÜ), Sprachen-
dienste von Behörden und Indus-
trie, freiberufliche Übersetzer sowie
Übersetzungswissenschaftler und
Terminologen.

Die Festlegungen der Norm richten
sich an alle, die an einem Überset-
zungsauftrag beteiligt sind. Dazu ge-
hören neben den Auftraggebern vor
allem freiberufliche Übersetzer,
Sprachendienste von Unternehmen
und Behörden sowie Übersetzungs-
büros. Die Festlegungen gelten je-
doch nicht für das Dolmetschen.
Die DIN 2345 spricht Empfehlungen
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Sie suchen eine neue Herausforderung 

und haben Interesse daran, das Geschehen in Ihrem Berufsverband

aktiv mitzugestalten?

Zum Beispiel als

Koordinator/in unserer Mitgliederzeitschrift TransRelations?

Ihre Aufgaben
Gesamtplanung und Druckabwicklung von jŠhrlich 4 Ausgaben der Zeitschrift TransRelations 
in enger Zusammenarbeit mit der bisherigen Redakteurin und tatkrŠftiger UnterstŸtzung 
durch den Vorstand und die GeschŠftsstelle.

Ihr ProÞl
Sie haben Organisationstalent und arbeiten gerne im Team.
Sie haben Spa§ am Verfassen von Texten.
Sie interessieren sich fŸr Themen, die fŸr die berußiche Praxis von Dolmetscher/inne/n und 
†bersetzer/inne/n von Bedeutung sind.
Sie mšchten sich fŸr die Belange der Dolmetscher/innen und †bersetzer/innen engagieren.
Sie mšchten nŠheren Einblick in die Verbandsarbeit im BD† gewinnen.

Unser Angebot
Hohe Bezahlung und die Ÿblichen Sozialleistungen haben wir leider nicht zu bieten, dafŸr aber
eine entspannte, angenehme ArbeitsatmosphŠre in einem netten Team und viele Mšglichkeiten,

sich persšnlich weiterzuentwickeln.

Sollte unser Angebot Sie ansprechen, richten Sie Ihre ãBewerbungÒ bitte an eines der
Vorstandsmitglieder oder die GeschŠftsstelle:

Geschäftsstelle des BDÜ Landesverband Bremen und Niedersachsen e.V.
Akazienweg 56a, 37083 Göttingen, Fax: 0551-77341, bduebn@aol.com
1. Vorsitzende: Anja Casties Bergfeld, Hüttenweg 2, 38685 Langelsheim,

Fax 05326 – 93927, ACasties-bergfeld@t-online.de

Wir freuen uns darauf, von Ihnen zu hšren!
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Leider gibt es sehr viele Fehler bei
der Silbentrennung im ersten
(Deutsch-Russischen) Teil, wo russi-
sche Wörter falsch getrennt werden.
Der häufigste Fehler ist das Übertra-
gen des Weichheitszeichens auf den
Anfang der nächsten Zeile (z. B.

(S. 11),
(S.20),
(S. 26 ) etc.).

Auch Druck- bzw. Rechtschreibfeh-
ler sind in dem vorliegenden Band
keine Seltenheit. Noch ein Mangel
ist, dass die Partizipialkonstruktionen,
die nach dem Bestimmungswort ste-
hen, ohne Kommata geschrieben
wurden.Dies ist nach der russischen
Rechtschreibung falsch. Vielleicht
wollte der Autor Missverständnisse
vermeiden, wenn es zu einem Be-
griff mehrere Übersetzungen gibt,
und innerhalb einer Übersetzung
ein bis drei Kommata verwendet
werden. Dieses Problem kann man
dadurch vermeiden, dass einzelne
Bedeutungen mit einem Semikolon
bzw. einer Ziffer getrennt werden,
wie es in den meisten Wörterbü-
chern üblich ist. Da es sehr viele
deutsche Fachausdrücke gibt, die
einer so ausführlichen Übersetzung
ins Russische bedürfen, enthält
durchschnittlich jede zweite Seite
solche Interpunktionsfehler.
Alles oben Erwähntes mag nicht so
gravierend sein, wenn es sich nur
um ein oder zwei Fälle handelte. Lei-
der verschlechtern solche Unvoll-
kommenheiten das gesamte Bild,
den gesamten Eindruck dieses Wer-
kes.

Auch inhaltliche Ungenauigkeiten
bzw. Unvollständigkeiten bleiben
noch zu erwähnen. Hier einige
Beispiele:
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a) Der Begriff «EDV» wird im
Wörterbuch zweimal dargestellt:
einmal als Abkürzung (S.59) und
einmal als ausgeschriebener
Begriff «elektronische Datenver-
arbeitung» (S.66). Verblüffend
dabei ist, dass dafür zwei unter-
schiedliche Übersetzungen ins
Russische verwendet werden.
Die «EDV (elektronische Daten-
verarbeitung)» wird als 

übersetzt, und die elektronische
Datenverarbeitung (EDV)» wird als

übersetzt.
b) S. 79 – das Wort «Fahruntüchtig-

keit» bezieht sich sowohl auf die
Person, die unfähig ist, ein Kraft-
fahrzeug zu fahren (diese Be-
deutung wird auch ins Russische
übersetzt), wie auch auf das
Fahrzeug, dessen Zustand nicht
tauglich für den Straßenverkehr
ist.Die letzte Bedeutung wird bei
der Übersetzung nicht erwähnt.

c) S. 120 – «Industrie- und Handels-
kammer» wird als 

übersetzt. Sinngemäß
ist das auch richtig aber eben
nicht üblich. Im Russischen wird
dafür 

als fester Begriff ver-
wendet.

d) S. 117 – für das Wort «Höhere Ge-
walt» wird in russischen Verträgen
außer
wie es in diesem Wörterbuch
steht und zweifellos richtig ist,
sehr oft auch
benutzt.

e) S. 301 – das Wort
wird als
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Die beiden Teile (Deutsch – Russisch
und Russisch – Deutsch) sind zu
einem Band zusammengefasst, der
optisch ansprechend und praktisch
zu handhaben ist. Begriffe sind
durch Hervorhebung und Seiten-
kennwörter auf jeder Seite leicht zu
finden. Koppelwörter sowie mehr-
gliedrige Ausdrücke erscheinen bei
den betreffenden Substantiven bzw.
Adjektiven als Block alphabetisch in
natürlicher Wortfolge geordnet.
Deutsche und russische Substantive
sind durch den Genus gekennzeich-
net, was die Benutzung des Wör-
terbuches sowohl für deutsche wie
auch für russische Muttersprachler
erleichtert. Die russischen Wörter
sind außerdem mit deutscher Aus-
sprachehilfe versehen,was für nicht-
russische Muttersprachler sehr hilf-
reich sein kann, allerdings ohne Be-
tonung. Leider werden bei den rus-
sischen Verben der vollendete bzw.
der unvollendete Aspekt nicht ange-
geben. Bedeutungsähnliche und in
ihrer Bedeutung verwandte Begriffe
werden durch Kommata getrennt.
Inhaltlich ist das vorliegende Wör-
terbuch wie es im Rahmen seiner
Größe möglich ist umfassend.Selbst-
verständlich kann ein Wörterbuch
solchen Umfanges keinen Anspruch
auf Vollständigkeit erheben. Aller-
dings fehlen einige spezielle Begriffe
aus dem Rechtsbereich (z. B. salvato-
rische Klausel,Streitschlichtung,Streit-
verhandlung,Untersuchungsgericht,
Deliktanspruch, Berufungsgegner,
Notanwalt, etc.). Dagegen sind eini-
ge verbreitete Wörter enthalten, die
in jedem allgemeinen Wörterbuch
stehen und nicht in erster Linie
etwas mit der Rechtssprache zu tun
haben (z. B. Armee, Arzt, Fabrik,
Laden, Ruf, Seminar, Semester etc.).

Rech t s russ i sch  Ð  e i n  neues  Wš r t e rbuch  au f  dem
PrŸ fs tand
In diesem Jahr veršffentlichte der Vahlen Verlag in MŸnchen ein Rechtswšrterbuch von Gerhard Kšbler. Das
Wšrterbuch beinhaltet etwa 9500 Termini im deutschen Teil und 12500 im russischen. Das Werk kann man auch als
eine Anleitung ins russische bzw. sowjetische Rechtssystem betrachten. In der EinfŸhrung gibt der Autor eine kurze
Zusammenfassung Ÿber die Entwicklung des russischen Rechtssystems vom alten Russland Ÿber die frŸhe Neuzeit
und die Epoche der Sowjetunion bis in die heutige Zeit. AusfŸhrlicher betrachtet der Verfasser einige Bereiche des
šffentlichen Rechts wie z. B. Verfassungsrecht, Verwaltungsrecht, Verfahrensrecht, Strafrecht sowie das Privatrecht.
Zu allen erwŠhnten Sachgebieten werden relevante Quellennachweise gegeben.



Über die Autorin:

Marita Wendt ist staatlich geprüfte
und ermächtigte Übersetzerin mit
Muttersprache Russisch und wohnt
in Lübeck. Sie hat sich in den Fach-
gebieten Physik und angewandte
Wissenschaften, Astronomie, Mathe-
matik, Wirtschaft, Rechtswesen und
Pädagogik spezialisiert. Auch die
Übersetzung literarischer Texte
gehört zu ihren Stärken.
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Kenntnisse der russischen Sprache
benötigen, für Übersetzer juristi-
scher Literatur und Dolmetscher bei
Gerichtsverhandlungen, sowie für
Jura-Studenten, die Gesetzgebungen
und Rechtssysteme Russlands und
der GUS-Länder studieren. Dabei ist
bei der Benutzung des russischen
Teils die Überprüfung in anderen
Nachschlagewerken zu empfehlen.
Eine Berücksichtigung der genann-
ten Mängel in der nächsten Ausgabe
würde den Wert des Werkes erheb-
lich erhöhen.

Marita Wendt
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«Soldat» übersetzt. Das ist nicht
ganz genau:
Da» ist jemand, der beim Militär
ist und das können nicht nur Sol-
daten sein sondern auch Offi-
ziere, Generäle etc.

f) S. 393 – das russische Wort
wird als «Schwie-

gertochter» übersetzt,aber die Be-
deutung «Schwägerin (Frau des
Bruders)» wird nicht erwähnt.

Eine ausführliche Liste mit obener-
wähnten Unvollkommenheiten so-
wie mit Verbesserungsvorschlägen
ist auf Anfrage bei mir erhältlich.

Fazit:
Das vorliegende Wörterbuch kann
für folgende Personen von Nutzen
sein: Juristen und Rechtsberater, die
in ihrer Tätigkeit praktische

ÜBERSETZUNGSBÜRO
STRAUSS

Russisch • Slowakisch
Tschechisch

und andere Sprachen

Hauptgeschäftsstelle:
Herderweg 4
33813 Oerlinghausen
Tel. (0 52 02) 7 31 16
Fax (0 52 02) 7 31 15
www.uebersetzungsservice.de
mail@sprachenprofi.de

Angebot zur
Zusammenarbeit:

Unsere Schwerpunkte:

Wir sind an der Zusammen-
arbeit mit qualifizierten
ÜbersetzerInnen aller
Sprachkombinationen und
Fachgebiete interessiert. 
Bei Interesse melden Sie 
sich bitte bei uns

Wirtschaft

Recht

Medizin

˜

˜
˜
˜

Übersetzen

ist

Profisache.

Kšbler, Rechtsrussisch
Deutsch-russisches und russisch-deutsches Rechtswšrterbuch 
fŸr jedermann

Verlag Franz Vahlen MŸnchen, 2001, 565 Seiten, ISBN 3-8006-26861
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men? In diesem Fall entscheide ich
mich gegen einen neuerlichen Fuß-
marsch durch den Regen und bleibe
bei den elektronischen Wörterbü-
chern. Ach, und wer steht jetzt am
Rednerpult? Das ist doch der Redner
für das nächste Thema. Über das an-
geregte Gespräch mit einer Kollegin
habe ich gar nicht mitbekommen,
dass es technische Schwierigkeiten
gab (die Powerpoint-Dateien lassen
sich mit dem Laptop des Vortragen-
den nicht an die Wand projizieren).
Schade eigentlich! Hätte ich doch ...
„Psst. Ruhe! Unterhalten können Sie
sich doch woanders“, raunt eine Da-
me in der Reihe vor uns. Wir fügen
uns. Okay, sie hat ja Recht, aber der
Kontakt und Austausch mit den
Kollegen und Kolleginnen ist minde-
stens genauso wichtig wie die Fort-
bildung durch die Vorträge, meine
ich.
Und wen man alles auf so einer
Fachveranstaltung trifft: Ehemalige
Kommilitoninnen von der Uni oder
Kolleginnen,mit denen ich für einen
gemeinsamen Auftraggeber zusam-
mengearbeitet habe. Schon so lange
nicht mehr gesehen, da gibt es aber

����� �� 	�
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ein Hallo und lange Gespräche, um
das in der Zwischenzeit geschehene
wieder aufzuholen ... Umzüge, Hei-
rat, Kinder, Neuorientierungen,
berufliche Erfolge und Durststre-
cken werden ausgetauscht. Visiten-
karten wechseln den Besitzer, denn
wer weiß, wann ich gerade diese
Fachfrau für ein bestimmtes Thema
wieder empfehlen kann.
Bleiben wir doch noch bei den
Nebenschauplätzen: ein zentrales
Kriterium für das Gelingen eines
Kongresses ist das Essen und die Un-
terbringung. Es muss ja kein Luxus-
hotel sein, aber sauber und ge-
mütlich.Und nicht so weit vom Kon-
gresszentrum entfernt.Fürs Essen ist
besonders am Abend Zeit. Da kann
man gemütlich zusammensitzen. In
aller Ruhe die Themen aufgreifen,
die sich ergeben, oder die einen
gerade bewegen. Und wenn es dann
ein solch üppiges Büffet und ein
solch gelungenes Programm mit
Worttheater-Einlagen wie in Mün-
chen gibt, behält man die Veran-
staltung noch lange in bester
Erinnerung.

Jutta Witzel
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Trotz hoher Stapel dringender Arbei-
ten und anstehender Renovierungs-
arbeiten, fuhr ich zum Kongress
„Dolmetschen und Übersetzen –
Der Beruf im Europa des 21. Jahr-
hunderts“ nach München. Aus dem
Programmheft suchte ich die für
mich wichtigen Themen heraus. Die
Auswahl fiel schwer. Einige Redner
kenne ich schon, ihren Vortrag kann
ich im Kongressband nachlesen.Also
gehe ich lieber zu neuen Gesich-
tern. Jeder Vortrag ist ganz anders:
einer ist für mich Fachchinesich, der
mich zwar ahnen lässt, welch hoher
Aufwand hinter der Erstellung elek-
tronischer Tools für Übersetzer
steckt, aber ansonsten praktisch
nicht viel bringt. Ein anderer bestä-
tigt mich in einigen Aspekten des
Umgangs mit Kunden und eröffnet
gleichzeitig neue Blickwinkel. Der
nächste ist lustig und informativ
gleichzeitig – Edutainment sozusa-
gen.
Doch nun muss ich mich zwischen
den Themen TV-Dolmetschen und
Wörterbücher auf CD-Rom entschei-
den. Soll ich eher das Praktisch-
Nützliche oder das Interessante neh-

Detmold an. Dies bedeutet: 12 Ge-
richtstage pro Jahr mit jeweils meh-
reren Verhandlungen zu den unter-
schiedlichsten Problematiken vier
Jahre lang, nach Bedarf noch zusätz-
liche Termine als Nebenschöffin.Um
dieses Ehrenamt kann man sich
bewerben oder man wird vorge-
schlagen. Bei den Verhandlungen
sind jeweils ein weiblicher und ein
männlicher Schöffe aus den unter-
schiedlichsten Berufen zugegen.
Gleich mehrfachen Nutzen ver-
spricht sich Birgit Strauß von die-
sem Ehrenamt (der Schöffe erhält
DM 38,— pro Stunde): da sie sich
nun nicht mehr als Dolmetscherin
auf die Sprache, die Motivationen
etc. der Beteiligten konzentrieren

muss, kann sie die Begriffe, Verfah-
rensweisen, Verhandlungsstrategien
der verschiedenen Parteien ganz
anders aufnehmen und ihr Verständ-
nis für die juristische Welt erwei-
tern. Weiterbildung wird zusätzlich
durch Seminare beispielsweise über
das Amt des Schöffen und Strafrecht
angeboten. In ihren Kontakten mit
Richtern, Stansanwälten und Anwäl-
ten weist sie auf die problematische
Ladung von Dolmetschern bzw.
Übersetzern über Büros hin und ar-
beitet auf ein besseres Image des
Berufsstandes hin.

Text von Jutta Witzel nach einem
Interview mit Birgit Strauß

Ohne den Stress des Dolmetschens
sich auf Verhandlungsstrategie und
Fachsprache zu konzentrieren ist
einer der Vorzüge des Schöffen-
amtes bei Gericht. Die vierjährige
ehrenamtliche Tätigkeit als Schöffe
bietet zudem Weiterbildungsmög-
lichkeiten durch Seminare und Gele-
genheit, das Image des Profi-Dolmet-
schers aufzupolieren ...

Einen neuen Weg zur Weiterbildung
im juristischen Bereich hat Birgit
Strauß, allgemein beeidigte und er-
mächtigte Übersetzerin und Dolme-
tscherin in Oerlinghausen, für sich
gefunden: sie nahm das Ehrenamt
der Hauptschöffin im Bereich Ju-
gendstrafrecht des Amtsgerichtes

Kong resse  Ð  E r l ebn i sse  besonde re r  A r t

Schš f f enamt  a l s  We i t e rb i l dung
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H i l d e s h e i m

Der gemeinsame Übersetzer- und
Dolmetschertreff von BDÜ und
KLARTEXT e.V. in Hildesheim findet
jeden ersten Dienstag im Monat ab
19.30 Uhr im Café Schärling in der
Burgstrasse (direkt gegenüber der
Volkshochschule) in Hildesheim
statt.
Nächste Termine:
8. Januar, 5. Februar, 5. März,
9.April. 2002.
Nähere Informationen, weitere Ter-
mine und eine Wegbeschreibung
erhalten Sie bei
Stephanie Grammel
Dipl.-Übersetzerin
Hammersteinstr. 71
31137 Hildesheim
Tel.: 0 51 21 / 2 21 38, Fax: 2 21 48
E-Mail: SGrammel@compuserve.com

O l d e n b u rg

Der Übersetzerstammtisch Olden-
burg ist eine lockere Runde, in der
sich 5-10 Kollegen alle zwei Monate
im mondänen Ambiente des Grand
Café Oldenburg über den Berufsall-
tag austauschen.

Unsere nächsten Treffen sind am 
15. Januar 2002 um 19 Uhr und am
19. März 2002.

Die Termine sind auf folgender Web-
seite hinterlegt:
//www.dialog-translations.com
Rubrik Neues!

Bitte rückfragen bei 
Hans Christian v. Steuber 
Tel:. 0441-51370 oder 
E-Mail: hc@dialog-translations.com
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Übersetzer- und Dolmetschertreff im
Raum Paderborn/Bielefeld/Detmold:

Am letzten Freitag in ungeraden
Monaten (also Januar, März, Mai ...),
ab 19 Uhr, Gaststätte Liborieck in
Paderborn.

Informationen über die Treffen lau-
fen über einen E-Mail-Verteiler. Wer
sich eintragen lassen möchte, sollte
sich melden bei:
Übersetzungsbüro STRAUSS
Birgit Strauß, Diplom-Sprachmittlerin
Russisch/Slowakisch/Tschechisch
Herderweg 4,
D-33813 Oerlinghausen
Tel. +49-5202-73116,
Fax +49-5202-73115
mail@sprachenprofi.de
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G š t t i n g e n

Übersetzer- und Dolmetschertreff:
Donnerstag, den 24.01.02 und
Donnerstag, den 07.03.02. Der dar-
auffolgende Termin ist am 23.05.02.
Treffpunkt ist 20 Uhr im Restaurant
Ankara, Goethe-Allee 2, 37083
Göttingen (gegenüber vom Bahnhof
in der Goethe-Allee, ca. 100 m)
24.01.02, 7.03.02, 23.05.02.
Nähere Informationen:
Daniel F.Whybrew
Tel.: 0551 - 71508 Fax: 0551 – 74483
Email: Whybrew.Text.Consulting@t-
online.de

H a n n o v e r

Die Termine des Übersetzer- und
Dolmetschertreffens in Hannover
sind wie folgt:
18.01.02, 15.02.02, 15.03.02 und
19.04.02

Wir treffen uns um 20 Uhr im 
Alexander (5 min vom Bahnhof,
Nähe Schauspielhaus).

Weitere Informationen bei:
Eike Andrea Nahmmacher
Fon: 0511 - 388 71 01
Fax: 0511 - 388 71 02
E-Mail: nahmmacher@t-online.de

†be rse t ze r-  und  Do lme tsche r t re f f en  Ð  Te rm ine :
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ADÜ Nord, Assoziierte Dolmetscher und Übersetzer in Norddeutschland e.V.
Wendenstraße 435 ·· 20537 Hamburg ·· Tel.  040 2191001 ·· Fax  040 2191003 ·· E-Mail  info@adue-nord.de

Was: 1. ADÜ-Nord-Tage:
»Mit Dienstleistungen Zukunft schreiben: Dolmetschen und Übersetzen«

Wann: 22. bis 24. März 2002

Wo: Hotel Seminaris, Lüneburg

Wie: Workshops, Seminare, Plenarvorträge, Sprachgruppen
Nähere Infos im Konferenzprogramm (als PDF herunterladbar bei
www.adue-nord.de  Ą  Konferenz  Ą  Programm)

Wer: Übersetzer und Dolmetscher. Anfänger und Experten. Mitglieder und Nicht-
mitglieder. Bekannte und weniger bekannte Persönlichkeiten. Und natürlich
alle -innen dazu!

Wogegen: Gegen Trägheit, Langeweile und Schmoren im eigenen Saft

Wofür: Für Weiterbildung, Kontakte und Erweiterung des eigenen Horizonts

Wieviel: Frühbucher – Mitglieder: 215 Euro, Nichtmitglieder: 255 Euro
Spätbucher – Mitglieder: 255 Euro, Nichtmitglieder: 295 Euro
Studenten in Ausbildungsgängen D/Ü: 110 Euro

»Frühbucher«= Anmeldung bis 20. Januar 2002
»Mitglieder« = ADÜ Nord, Aticom, BDÜ-Landesverbände, DTT,

Tekom, Transforum, VÜD

Was noch: 2 Hauptmahlzeiten und reichlich Kaffeepausen
Zwanglose Abendveranstaltungen
Mitgliederjahresversammlung des ADÜ Nord
Rahmenprogramm für Begleitpersonen
Kinderbetreuung

Weitere Informationen:  www.adue-nord.de  Ą  Konferenz

· · · ·

Endlich mal was los im Norden!

Ą

· · · ·

Der ADÜ Nord präsentiert:

Ą

· · · ·


