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ATICOM-Veranstaltungen

Datum Veranstaltung Inhalt Ort Information
14./15. 30. ATICOM- Umweltterminologie Dortmund | Geschaeftsstelle@aticom.de
Sept. Gasttagung
2001 gemeinsam mit DTT
26.-28. 8. Treffen des Réseau | Terminologie-Workshops Miinster Marie-Noélle Buisson-Lange
Okt. franco-allemand - siehe Beilage - BuissonlLange@compuserve.com
2001
16./17. ATICOM-Fachseminar | HTML-Programmierung Neukirchen- | Geschaeftsstelle@aticom.de
Nov. Viuyn
2001
08. Dez. | ATICOM-Fachseminar | Mahnwesen Neukirchen- | Geschaeftsstelle@aticom.de
2001 Viuyn
Jan./Feb. | ATICOM-Fachseminar | Kosten und Kalkulation ? Geschaeftsstelle@aticom. de
2002

Weitere Veranstaltungen sind in Planung.

Rechtsberatung

Terminologie Deutsch/Russisch

Die ndchsten Termine der kostenlosen Rechts-
beratung fir unsere Mitglieder (grundséatzlich
am 1. und 3. Montag in jedem Monat, jeweils 4
Stunden) sind wie folgt:

02. und 16. Juli 15-19 Uhr
06. August 15-19 Uhr
03. und 17. September 15-19 Uhr

Der Rechtsberater ist Herr Rechtsanwalt Wolf-
ram Velten.

Telefon-Nr.: 040 / 39 90 35 49

Schriftliche Unterlagen, die fiir die Rechtsbera-
tung zur Durchsicht bendtigt werden, bitte an
die Telefax-Nr. 040 / 390 70 55 faxen (unter
Bezugnahme auf die Rechtsberatung). Diese
Rechtsberatung umfasst keine Mandatswahr-
nehmung und keine schriftlichen Stellungnah-
men - dafiir ist eine getrennte Beauftragung
erforderlich.

Folgende Terminologielisten (Deutsch/Russisch)
sind beim VUD (vued.berlin@t-online.de) erhélt-
lich:

Autofahrerjargon im Russischen

Drogen und Drogenumgang (Ausgewahlte Be-
griffe)

Rechnungswesen (Ausgewahlte Termini)

Strafrecht (Kurz gefasstes Handmaterial fiir Ge-
richtsdolmetscher)

Trip durch die Modewelt
Versicherungswesen (Wortliste)

Werbung (Kurz gefasste Wortliste)




FORUM 2/2001 3

Gute Fortschritte

Ein Jahr www.aticom.de (Teil 2)

In der ersten Jahreshdélfte sind weitere Fort-
schritte in der Entwicklung unseres Verbandes
erzielt worden:

Die Mitgliedschaft im Weltverband FIT wurde
Ende Mai beantragt. Eine Nachricht iiber das
Ergebnis unseres Antrags ist soeben eingegan-
gen (s. Seite 17). In diesem Zusammenhang
gebiihrt Frau S. Goepfert ein besonderer Dank
fiir die Ubersetzung unserer Satzung ins Engli-
sche.

Engere Kontakte zu den Verbanden ADU Nord
und VUD (s. Seite 6) wurden gekniipft. Die an-
gestrebte Zusammenarbeit auf bestimmten Ge-
bieten wird in ndachster Zeit konkretisiert.

ATICOM war auch bei Transforum D und der
vorangehenden Podiumsdiskussion (Thema:
Neue Entwicklungen in der Berufspraxis der
Translatoren) am 19./20. April in Germersheim
und beim Anglophonen Tag am 8./9. Juni in
Berlin vertreten. Nachstes Jahr wird ATICOM
den Anglophonen Tag ausrichten.

Anlasslich der Jahresmitgliederversammliung am
24. Maérz in Kéln (Protokoll, s. Beilage) wurde
u.a. der Einsatz von zwei Arbeitsgruppen fiir
Offentlichkeitsarbeit bzw. fiir die Erarbeitung
eines Ehrenkodex beschlossen. Einige Verof-
fentlichungen sind jetzt in der Planung.

Erfreulich ist die standig steigende Mitglieder-
zahl und die zunehmende Bereitschaft zur akti-
ven Mitgestaltung.

Fiir die zweite Jahreshalfte ist eine Neuauflage
unseres gedruckten Verzeichnisses der Uberset-
zer und Dolmetscher geplant. Die erforderlichen
Unterlagen (Kontrollbogen usw.) werden mit der
nachsten Ausgabe von FORUM verschickt.

Im Oktober ist ATICOM wieder Gastgeber fiir
das Jahrestreffen des Réseau franco-allemand
(s. Beilage).

Seit Ende 1999 ist ATICOM im Internet prasent.
Die Inhalte unseres Internetauftritts waren The-
ma eines Beitrags im letzten FORUM. In diesem
zweiten von drei Beitrdgen schildert unser Sei-
tenmeister, was wir liber die Nutzung des
ATICOM:-Internetangebots wissen.

Im Internet hinterlasst man als Benutzer be-
kanntlich Spuren: Beim Aufruf einer Internetsei-
te halt der besuchte Server einige Daten in einer
Protokolldatei fest. Ohne weitere Informationen
aus anderen Quellen kann damit niemand als
Besucher identifiziert werden, aber die Daten
ermoglichen es, in etwa die Zahl der Nutzer
abzuschatzen und zu ermitteln, welche Seiten
wie oft abgerufen wurden.

Die Zahl der unterschiedlichen Nutzer kann nur
geschéatzt werden, da die Besucher (auch mit
ihren anonymisierten Daten) in der Regel nicht
eindeutig zdhlbar sind. Wer einen Onlinedienst
wie CompuServe oder AOL oder einen "Inter-
net-by-call”"-Anbieter nutzt, dessen Kennung
wechselt im Verlauf ein und desselben Besuchs
mehrmals, und auBerdem bezeichnet dieselbe
Kennung zu einem anderen Zeitpunkt einen an-
deren Nutzer. Um ein realistisches Bild zu erhal-
ten, muss man librigens auch die Suchlaufe von
Suchmaschinen herausrechnen, die das Internet
beim Aufbau ihres Indexes selbsttatig durch-
kammen. (Dagegen sind Abfragen, bei denen
eine Suchmaschine zum Abruf der betreffenden
Seite verwendet wurde, natirlich mitzuzahlen,
weil die Abfrage ja tatsdchlich von einem Nut-
zer ausgeht.)

Dies sei als Erlauterung dafiir vorausgeschickt,
dass das Interpretieren von Internetstatistiken
ein wenig dem Lesen im Kaffeesatz gleicht und
sich Statistiken verschiedener Internetauftritte
nicht ohne weiteres vergleichen lassen, weil der
Analyse oft ganz unterschiedliche Annahmen
zugrunde liegen. Die folgenden Zahlen vermit-
teln jedoch zumindest einen Eindruck davon, in
welchem Umfang das ATICOMe-Internetangebot
genutzt wird.

Im April 2001 haben wir schatzungsweise 600
bis 900 unterschiedliche Besucher gezahit.
Rund 7100 mal wurde in diesem Monat ein Lese-
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zeichen ("Bookmark” oder "Favorite”) in der
Absicht angelegt, unser Informationsangebot
noch einmal aufzusuchen. Es wurden rund
6.000 ATICOM-Seiten abgerufen (ohne Such-
laufe von Suchmaschinen, auf die noch einmal
fast 3.000 Seiten entfallen). Die Seitenabrufe
haben im Laufe des letzten halben Jahres (ibri-
gens Monat fiir Monat um 20 % zugenommen,
In erster Linie diirfte das an der griindlicheren
Erfassung unserer Seiten durch immer mehr
Suchmaschinen und der dadurch hoheren Tref-
ferzahl bei Suchanfragen liegen.

Nun ist leider nicht jeder Nutzer unserer Seiten
ein potenzieller Auftraggeber und sucht tatsach-
lich einen Ubersetzer oder eine Dolmetscherin.
So mancher, der in eine Internetsuchmaschine
"Ubersetzer” eingibt und bei ATICOM landet,
wird wohl eher gehofft haben, eine elektroni-
sche Ubersetzungshilfe im Netz zu finden. Auch
bei den recht vielen Suchanfragen "Lateinisch"”
liegt der Verdacht nahe, dass da mehrheitlich
hausaufgabengeplagte Schiiler auf unsere Sei-
ten gestoBen sind (wir haben ein Mitglied, das
Latein libersetzt). Dass aber ernsthafte Kunden-
kontakte idber das ATICOM:-Internetverzeichnis
angebahnt wurden und Auftrage zustande ge-
kommen sind, wissen wir aus diversen Riick-
meldungen.

Unser Verzeichnis im Internet wird intensiv ge-
nutzt. In den sechs Monaten vom 1.11.2000
bis 30.4.2001 wurden rund 9.000 Uberset-
zer/Dolmetscher-Verzeichnisseiten  abgerufen.
Die zehn am haéaufigsten nachgefragten Spra-
chen (Ubers./Dolm.) waren Englisch
(1100/240), Franzésisch (730/290), Spanisch
(510/130), Italienisch (460/150), Tiirkisch
(380/120), Russisch (260/100), Niederlindisch
(220/60), Polnisch (200/90), Arabisch
(190/100) und Japanisch (150/30). Die Fach-
gebietssuche erfreut sich ebenfalls wachsender
Beliebtheit und wurde rund 700 mal aufgerufen.
Rund 3.400 "Treffer” auf unseren Verzeichnis-
seiten kamen tiber Suchmaschinenabfragen.

Mit unserem Informationsangebot bedienen wir
nicht nur potenzielle Auftraggeber, wir richten
uns auch an Mitgliedsinteressenten. Unsere
Veranstaltungsinformationen wurden in den
letzten sechs Monaten rund 350 mal abgerufen,
Informationen zur Mitgliedschaft 250 mal, und

der Aufnahmeantrag wurde 7100 mal herunter-
geladen.

Wir erreichen also mit unseren Informationen im
Internet eine nicht geringe Zahl potenzieller
Kunden und an einer Mitgliedschaft Interessier-
te. Damit dies so bleibt, miissen wir uns diesen
Zielgruppen mit einem benutzerfreundlichen,
informativen und interessanten Internetauftritt
prasentieren. lhre Ideen sind auch kiinftig ge-
fragt!

Klaus Leith
Seitenmeister@aticom.de

Im nachsten FORUM lesen Sie, was wir uns fiir unseren
Internetauftritt in Zukunft noch alles vorstellen kénnen.

Aus der Presse

Computer, bitte zum Dialog!

Nach dem Flop der Diktierprogramme versucht
die Industrie erneut zu zeigen, was in Spracher-
kennungs-Software steckt

Von Stefan Schmitt

... In Amerika verlieren darum 70 Prozent der
Kaufer einer Spracherkennungs-Software inner-
halb eines Jahres die Nerven und werfen das
Programm in die Ecke. Spracherkennung ist eine
komplizierte Angelegenheit: Zu groR ist der Un-
terschied zwischen der Art und Weise, wie ein
Computer Befehle annimmt, und der Sprache,
mit der Menschen kommunizieren...

Aus: SZ, 27.03.01
Multilingual websites widen the way to a new

online world
Julian Perkin

The dominance of English on the internet is set
to decline as companies realise that to leverage
the full value of their sites in global markets
they need to approach customers in their own
language... Europe has natural advantages over
the US, since it has local linguistic skills and
inherent cultural diversity. But there is little evi-
dence that European businesses are turning this
lead to their advantage.

Aus: Financial Times, 07.02.01
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Der VUD stellt sich vor

Der Verband der Ubersetzer und Dolmetscher
Berlin e.V. wurde im Jahre 1990 zur Griindung
beim Amtsgericht Berlin-Charlottenburg ange-
meldet und am 11. Juni 1992 in das Vereinsre-
gister eingetragen. Vorangegangen waren lange
Diskussionen mit dem BDU Landesverband Ber-
lin e. V., wobei angestrebt worden war, dass die
Mitglieder der Vereinigung der Sprachmittler der
DDR, es waren an die 600 Personen, unter Be-
standsschutzwahrung in naher Zukunft mit dem
BDU zusammengehen. Was in den anderen
neuen Bundesldndern Praxis war, wurde in Ber-
lin vom damaligen Vorstand des BDU LV Berlin
e.V. abgelehnt. Wir konnten und wollten es
nicht hinnehmen, dass der Vorstand des BDU
LV Berlin e.V. unter unseren Mitgliedern nur
diejenigen auswahlt, die ihm geeignet erschie-
nen.

Eine Einigung mit dem BDU Landesverband Ber-
lin e.V. kam also nicht zustande. Noch vor dem
VUD ist im Land Brandenburg der Verband der
Dolmetscher und Ubersetzer e.V. (VDU) ent-
standen. Spéater kam es zu Abspaltungen im
BDU, was unter anderen zur Griindung des
Landesverbandes Brandenburg der Dolmetscher
und Ubersetzer e.V. (LBDU) gefiihrt hat. Es be-
standen somit in Berlin und Brandenburg vier
Verbéande fiir Ubersetzer und Dolmetscher.

Die Beziehungen zwischen dem VUD Berlin e. V.
und dem BDU Landesverband Berlin e.V. (spater
geédndert in Landesverband Berlin-Brandenburg)
haben sich nach den anfanglichen groBen
Schwierigkeiten verbessert. Die beiden Verban-
de haben einige Schritte bei Behorden und Insti-
tutionen in Abstimmung miteinander oder ge-
meinsam getan, Veranstaltungen wurden zu
gegenseitig gleichen Konditionen angeboten und
die Rund- bzw. Informationsbriefe der beiden
Verbande den Mitgliedern jeweils zugeschickt.

Zwischen dem VUD Berlin e.V. und dem LBDU
e.V. hat sich eine auBerordentlich enge und
fruchtbare Zusammenarbeit entwickelt. Im Er-
gebnis haben die Mitglieder des LBDU die Li-
quidation ihres Verbandes beschlossen und sind
vereinbarungsgemall in den VUD Berlin e.V.
tibernommen worden, soweit dies gewiinscht
wurde.

Der VUD Berlin e.V. hat sich insbesondere in
der Zeit nach seiner Griindung, als sich viele
Menschen durch die Umbruchsituation um und
nach der Wende in Deutschland in einer sehr
schwierigen wirtschaftlichen und persénlichen
Situation befanden, viel um die sozialen Belange
der freiberuflichen Dolmetscherlnnen und Uber-
setzerlnnen gekimmert. Waren doch langjahri-
ge, sichere Arbeitsvertrdge weggebrochen und
galt es, als Verband den Freiberuflern zur Seite
zu stehen und Behdrden und Institutionen fir
diese Problematik zu sensibilisieren. Eine Grup-
penunfallversicherung fiir die Mitglieder des
Verbandes besteht seit 1991, die Gruppenhaft-
pflichtversicherung fiir Freiberufler wurde im
Jahre 1999 abgeschlossen.

Der Verband hat es von Anfang an als seine
primare Aufgabe angesehen, die Bildung und
Weiterbildung seiner Mitglieder zu férdern. Jahr
fiir Jahr wurden regelmaBig Vortrdge, Semina-
re, Erfahrungsaustausche, Halb- und Ganztags-
veranstaltungen durchgefiihrt, um dieser Forde-
rung gerecht zu werden. Eine besondere Form
der Aktivitaten hat sich in den Sprachgruppen
entwickelt. Hervorzuheben ist dabei die ausge-
zeichnet arbeitende Russisch-Gruppe, die nicht
nur alle zwei Monate interessante Veranstaltun-
gen organisiert, sondern auch eine intensive
terminologische Tatigkeit entwickelt. Im Ergeb-
nis dieser Tatigkeit sind bereits mehrere Wortlis-
ten zu den unterschiedlichsten Themen von der
Gruppe erarbeitet und herausgegeben worden.
RegelmaBig treffen sich Ubersetzer und Dolmet-
scher der polnischen Sprache in ihrer Sprach-
gruppe, wahrend die ungarischen Kolleginnen
und Kollegen am Ungarischen Kulturinstitut ge-
meinsam an Veranstaltungen teilnehmen und
sich die Freunde der niederlandischen Sprache
an ihrem Stammtisch treffen. Erfreulicherweise
kommt es dabei regelmalig zu Begegnungen
mit Kolleginnen und Kollegen aus anderen Ver-
banden und solchen, die nicht in Verbanden
organisiert sind. Die Brandenburger haben ihren
Stammtisch, den sie in Hanchen abhalten, und
daran werden (hoffentlich) immer haufiger auch
die Berliner teilnehmen.

Besonders erwahnenswert sind die regelmafi-
gen Veranstaltungen anlasslich des Internatio-
nalen Tages des Ubersetzens, die in jedem Jahr
zu einem anderen Thema durchgefiihrt werden.
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Die Themen werden entsprechend dem von der
F.I.T jeweils fiir das Jahr festgelegtem Motto
ausgewahlt, deren Mitglied der VUD seit 1996
ist. Diese Mitgliedschaft wird von unserem Ver-
band fiir wichtig gehalten und sehr ernst ge-
nommen. Aktivitdten werden von uns dabei in
erster Linie im Regional Center Europe entwi-
ckelt. Im Jahre 1999 wurde vom Verband am
Internationalen Tag des Ubersetzens mit gro-
Bem Erfolg der ,Tag des Gerichtsdolmetschers”
als ganztagige Veranstaltung durchgefiihrt. Da-
zu ist ein Sonderheft mit interessanten Beitra-
gen der Referenten erschienen, das auch in
Fachkreisen groBe Anerkennung fand und bei
unserem Verband (ebenso wie die Russisch-
Wortlisten) erhéltlich ist.

Der Verband gibt alle zwei Monate regelmaBig
einen Informationsbrief heraus, in dem neben
den aktuellen berufsstandischen Problemen,
theoretische und praktische Fragen des Uber-
setzens und Dolmetschens sowie alltagliche
Freuden und Sorgen erdrtert, Informationen
vermittelt, die Veranstaltungen bekanntgegeben
usw. usf. werden. Etwa alle zwei Jahre wurde
ein Verzeichnis der Ubersetzer und Dolmetscher
herausgegeben, das die Arbeitssprachen und
Arbeitsgebiete der Ubersetzerlnnen und Dol-
metscherlnnen enthélt. Dieses Verzeichnis wird
als wichtiges Werbemittel fiir die Mitglieder an
Behorden, Amter, Institutionen, Gerichte, Poli-
zeidienststellen, Unternehmen usw. in Berlin
und Brandenburg, aber auch in anderen Bundes-
landern zugeschickt. Das Verzeichnis soll auch
in der Zukunft erscheinen, es werden natiirlich
auch die Mdglichkeiten der Darstellung im Inter-
net genutzt. Unter www.vued.de erreichen Sie
uns auch im Internet.

Der rund 300 Mitglieder zdahlende Verband, in
dem die Mitgliedschaft laut Satzung von Anfang
an nicht an den Wohnort gebunden war, hat auf
seiner Jahresmitgliederversammlung 2000 zwei
Satzungsanderungen beschlossen und das Wort
.Berlin” aus seinem Namen gestrichen. Der
beim Amtsgericht bereits eingetragene neue
Name lautet demnach ,,Verband der Ubersetzer
und Dolmetscher VUD e.V.”. Die zweite Sat-
zungséanderung lautet: ,Der Verband hat Regio-
nalgruppen mit Sitz in den Bundeslandern.” Dies
ist nicht nur durch den Beitritt der Mitglieder
des LBDU i.L. begriindet, sondern auch durch

die Tatsache, dass etwa 20 % der Mitglieder
ihren Wohnsitz nicht in Berlin, sondern insbe-
sondere in Brandenburg, Sachsen und in ande-
ren Bundeslindern und einige wenige im Aus-
land haben. Bei einer entsprechenden Anzahl
der Mitglieder musste also die regionale Vertre-
tung gewahrleistet werden, was mit der Bildung
der Regionalgruppen in Brandenburg und Sach-
sen bereits erreicht ist.

Die Zusammenarbeit mit anderen Verbanden im
Rahmen der FIT und der Ausbau der Zusam-
menarbeit mit dem ADU und nun auch ATICOM
ist fir den Verband der VUD eine willkommene
Bereicherung unseres Verbandslebens.

Zusammenarbeit mit anderen Verbanden

Am 31. Maéarz nahm ich als Gast an der Jahres-
mitgliederversammiung des ADU Nord in Kiel
teil. Ich war von den Leistungen und der Pro-
fessionalitat dieses Verbandes beeindruckt. In
einer kurzen Stellungnahme regte ich eine in-
tensivere Zusammenarbeit unserer Verbande
unter Wahrung der jeweiligen Eigenstandigkeit
an.

Anlasslich meines Besuchs am 12. April in der
Geschaftsstelle des in Berlin ansassigen VUD (s.
Seite 5 - Der VUD stellt sich vor) wurden Mag-
lichkeiten der Kooperation in bestimmten Berei-
chen besprochen. Zuvor wurde auch mit dem
VUD die gegenseitige Gewahrung von Vorzugs-
konditionen bei Veranstaltungen schriftlich ver-
einbart.

Eine Zusammenarbeit mit diesen Verbéanden, die
beide Mitglied im Weltverband FIT sind, bietet
sich beispielsweise beim Vorgehen im Justizbe-
reich (ZSEG) an.

Reiner Heard / Geschaeftsstelle@aticom.de

Beilagen

Dieser FORUM-Ausgabe beigelegt sind:
Protokoll der Jahresmitgliederversammiung am
24.03.2001 in Kéin

Einladung zum Jahrestreffen des Réseau franco-
allemand vom 26.-28.10.2001 in Miinster
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Bericht tiber die 29. Gasttagung:
"Die Schnittstelle zwischen Sprachendiensten
und Freiberuflern”

Dass das Thema viele Sprachendienstler und
Freiberufler gleichermaBen interessierte, war
schnell klar, denn innerhalb weniger Stunden
nach Bekanntmachung des Termins gingen die
ersten von ilber 40 Anmeldungen in der Ge-
schaftsstelle ein. Die Anzahl von Sprachen-
dienstlern und Freiberuflern hielt sich in etwa
die Waage.

Der friihe Samstag Vormittag stand ganz im
Zeichen des Sterns. Lothar Zimmermann, Leiter
des Sprachendienstes der DaimlerChrysler AG,
legte in einem von vielen Fragen unterbroche-
nen Vortrag die Arbeitsweise seiner Abteilung
dar. Die friihere Aufteilung nach Sprachgruppen
wurde zugunsten einer Gliederung in Fachgebie-
te aufgegeben. Lediglich Englisch wird zusatz-
lich noch durch eine eigene Sprachgruppe ab-
gedeckt. Die 60 Mitarbeiter in Stuttgart liber-
setzen die Sprachen Deutsch, Englisch, Italie-
nisch, Franzdésisch, Spanisch, Japanisch und
Russisch, insgesamt 14 Sprachen werden von
ihnen betreut. Die Ubersetzungen, die im letzten
Jahr ein Umsatzvolumen von etwa 20 Mio. Eu-
ro erreichten, gehen zu 80% an etwa 300 ex-
terne Partner. 65% des externen Auftragsvolu-
mens werden an Ubersetzungsbhiiros vergeben,
35% an Freiberufler. Die Biiros erledigen vor-
wiegend besonders groBvolumige Auftrage und
stark repetitive Texte (technische Informatio-
nen, Handbiicher), wéahrend Freiberufler, die
sich in engerem Kontakt mit den hausinternen
Ubersetzern befinden, eher fiir die sprachlich
delikateren Ubersetzungen in Anspruch ge-
nommen werden. Auch die Texterstellung in
DTP-Programmen, z.B. QuarkXpress wird durch
freie Ubersetzer erledigt, der Zwischenschritt
der Transformation von einem Textsystem in
ein anderes entfallt dadurch.

Die Anforderungen an externe Partner richten
sich nach der Maxime des Konzerns: Ein Premi-
um-Produkt verlangt Premium-Ubersetzungen
(das an dieser Stelle deutlich vernehmbare
Rauspern, Hiisteln und Fliistern quittierte Herr
Zimmermann mit einem amiisierten Léacheln),
das bedeutet eine intensive Einarbeitung in die
Terminologie, Termintreue, Zuverlassigkeit und

Qualitat. Die Rekrutierung neuer Partner erfolgt
durch freie Bewerbungen, Empfehlungen oder
die Zusammenarbeit mit ehemaligen Mitarbei-
tern. Probearbeiten werden intensiv kontrolliert,
im Erfolgsfall bietet DaimlerChrysler einen Rah-
menvertrag an, der Zeilen- und Stundenpreise,
Haftung, Verschwiegenheit, Anspruch auf Ter-
minologie, Urheberrechte, Veréffentlichung und
Scheinselbststandigkeit regelt. Die Zusammen-
arbeit lohnt sich fir DaimerChrysler nur, wenn
der freie Mitarbeiter mindestens 25% seiner
Kapazitat bereitstellen kann und Urlaubszeiten
mit dem Auftraggeber abstimmt.

Wie offensichtlich allen Sprachendienstlern ist
auch Herrn Zimmermann der Preiskampf mit
dem Einkauf nicht unbekannt. Er konnte seinen
"Gegenspieler” jedoch davon iiberzeugen, dass
Jjahrliche Einsparungen von 7100 000 Mark bei
der Auftragsvergabe 300 000 Mark zusatzliche
Ausgaben fiir Qualitatskontrolle nach sich zie-
hen wiirden und sich "Preisdriickerei” also nicht
auszahlt.

Seine eigene Termintreue stellte Herr Zimmer-
mann unter Beweis, indem er exakt zur vorge-
sehenen Zeit seinen Vortrag beendete.

In diesem Punkt erreichte Klaus Ahrend vom
Referat Externe Ubersetzung der Europaischen
Kommission das Vorbild nicht. (Anspielungen
von Seiten der geneigten Kollegen auf die zeitli-
chen Ablaufe innerhalb groBerer Organisationen
im Allgemeinen und dieser im Besonderen lieBen
nicht auf sich warten.)

Mit 1850 Mitarbeitern gehort der Uberset-
zungsdienst der Europdischen Kommission zu
den gréBten der Welt. In Briissel (2/3) und Lu-
xemburg (1/3) werden Ubersetzungen in alle 11
Amtssprachen erledigt, insgesamt etwa 1,25
Mio. Seiten im letzten Jahr, davon ca. 20%
extern, betreut vom Referat fiir externe Uber-
setzungen mit 22 Mitarbeitern in Briissel und 7
in Luxemburg. Der Anteil externer Ubersetzun-
gen soll in den nachsten 5 Jahren auf 30-40%
gesteigert werden. Die Auswahl der externen
Partner (750-1000 Partner, wovon 60-65 %
Freiberufler sind) erfolgt liber Ausschreibungs-
verfahren, die von Verdffentlichung bis zum
Vertragsabschluss bis zu 10 Monaten dauern.
Die Auswahl richtet sich nach Grundvorausset-
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zungen (promotionsbherechtigender Universitats-
abschluss, Niederlassung in einem EU-
Mitgliedsstaat etc.) und einem Ranking, das aus
"Qualitat nach Aktenlage” und angebotenem
Preis errechnet wird. Die Ausschreibungsbedin-
gungen werden im Amtsblatt und im Internet
verdffentlicht (http://europa.eu.int/comm/
translation/free-lance/de/index.html). Nach der
Beurteilung der Ausschreibungsunterlagen wird
ein Ranking erstellt, also eine Reihenfolge, in
der Rahmenvertrage geschlossen und Auftrage
vergeben werden. An dieser Stelle setzte eine
hitzige Diskussion ein. Die Ranking-Formel ist so
aufgebaut, dass man schlechte Qualitat mit
gtinstigen Preisen ausgleichen kann und somit
im Ranking gleichauf oder héher steht als ein
Anbieter, der gute Qualitidt zu hoheren Preisen
anbietet. Zwar findet eine Qualitdtskontrolle der
Ubersetzungsarbeiten statt und das Ranking
wird jahrlich aktualisiert, aber die Teilnehmer
konnten sich trotzdem mit diesem Vorgehen
nicht recht anfreunden.

Ein weiterer Teil der Ausfiihrungen von Herrn
Ahrend beschaéftigte sich mit der Qualitat der
Ausgangstexte, die der Verfasser haufig in einer
anderen als seiner Muttersprache erstellt und
die entsprechend unklar sind. In diesem Zu-
sammenhang wurde die Kampagne "Fight the
Fog"” erwahnt (http://europa.eu.int/comm/
translation/en/ftfog.). Aufgrund der riesigen
Masse von Texten, die nur zur internen Informa-
tion erstellt werden, hat auch die maschinelle
Ubersetzung eine groBe Bedeutung. Uber
500 000 Seiten werden jahrlich von Mitarbei-
tern direkt lber das automatische Uberset-
zungsprogramm abgerufen. Der Ubersetzungs-
dienst bietet zusétzlich eine Uberarbeitung der
maschinell ibersetzten Texte an, die dann
grammatisch korrekt und verstandlich sind.

Welche Kapazitidt die Vertragspartner dem
Ubersetzungsdienst zur Verfiigung stellen, wird
dort nicht nachgehalten. Sollte allerdings ein
Auftrag vergeben werden, wird eine Leistung
von 7 Seiten pro Tag erwartet.

In der Podiumsdiskussion, die sich an die Vor-
trdge anschloss, wurde nochmals auf die Wich-
tigkeit der Erreichbarkeit hingewiesen. Da die
Auftrage meist sehr kurze Lieferfristen haben,
muss die Vergabe kurzfristig stattfinden. Freie

Mitarbeiter, die stunden- oder sogar tagelang
nicht erreichbar sind, haben dann keine Chance.
Die Verschliisselung von elektronisch tlibermit-
telten Dokumenten war ebenfalls Thema. Herr
Zimmermann bestdtigte, dass dieses Thema bei
DaimlerChrysler langst liberféllig sei. Da grund-
satzlich der Kunde den Sicherheitsstandard vor-
gibt (und sein Konzern dies noch nicht tut),
kann vom Ubersetzer kein hoéherer Standard
verlangt werden als vom Auftraggeber. Auch
der Ubersetzungsdienst der Europdischen Kom-
mission arbeitet noch unverschliisselt.

Die Abrechnungsmodalititen bei Arbeiten mit
TM Programmen bei DaimlerChrysler betreffen
nur gréBere Biiros, da nur dort Auftrage mit
groBem Wiederholungsanteil platziert werden.
Fiir die Wiederholungen werden Abschlage be-
rechnet, ein Administrationsaufwand soll zu-
kiinftig jedoch zusatzlich gezahlt werden.

Zusammenfassend ldasst sich sagen, dass die
Referenten ihre Erwartungen an externe Ver-
tragspartner deutlich gemacht und ausfiihrlich
begriindet haben. Uber strittige Punkte wurde
im Plenum und wahrend der Pausen heftig dis-
kutiert. Der Erfahrungsaustausch unter Kollegen
in einer angenehmen Umgebung und freundli-
cher Atmosphare trug zum Gelingen der insge-
samt sehr erfolgreichen Veranstaltung bei.

Jutta Profijt
mail@profijt.de

DKV-Gruppenversicherung

Von der DKV haben wir eine umfangreiche In-
formation zur Anderung der Allgemeinen Versi-
cherungsbedingungen und zur Erweiterung des
Gruppenversicherungsvertrages erhalten. Ko-
pien konnen bei Bedarf in der Geschaftsstelle
angefordert werden.

Redaktionsschluss

Die nachste Ausgabe von FORUM erscheint im
September 2001.
Redaktionsschluss: 1. September
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Warum der Wurm dem Fisch schmecken muss
und nicht dem Angler

Marketing-Fachseminar der Aticom
am 28. April 2001 mit Andreas W. Schiemenz

Wie angele und erhalte ich mir einen Kunden?
Diese Frage war es, die 15 Ubersetzerinnen und
Ubersetzer am 28. April nach Koln fiihrte, um
von Herrn Andreas W. Schiemenz in die Grund-
lagen des Marketing eingefiihrt zu werden. Er
behandelte das Thema mit viel Witz und etwas
Ironie, und wir hatten auch einige Aha-
Erlebnisse.

Zunachst erklarte Herr Schiemenz die Grundla-
gen des Marketings. Es wurde deutlich, dass es
sich dabei um wesentlich mehr handelt als um
bloBe "Werbung”. Ein Faltblattchen oder ein
nettes Telefongesprach machen noch kein Mar-
keting, sondern dazu gehéren verschiedene Mit-
tel, wie die Instrumente des sogenannten Mar-
keting-Mix, das heiBt Dienstleistung, Informati-
onen, Vertrieb und Preise. Weiter ging es um
Wetthewerbsorientierung, um die Schaffung
von Wetthewerbsvorteilen, die Eingrenzung des
eigenen Fachgebietes, die Kenntnis des Marktes
und der Konkurrenz sowie der Wahrnehmung
unserer Person und Leistung durch den Kunden.
Aber nicht nur diese Grundlagen wurden be-
sprochen, sondern auch viele Hemmschwellen
unsererseits, z.B. die, zum Telefon zu greifen
und den "groBen Unbekannten”, einen poten-
ziellen neuen Kunden anzurufen. Herr Schie-
menz konnte uns beruhigen: Er bekdme héchs-
tens 0,5 mal pro Jahr Anrufe von einem Dol-
metscher oder Ubersetzer, der sich und seine
Dienste vorstellen wolle, wir sollten daher keine
Angst haben, unser Gegeniiber mit uner-
wiinschter Werbung im ungiinstigsten Zeitpunkt
zuzuschiitten.

Das Mittagessen bot natiirlich Raum, die Kolle-
ginnen und Kollegen etwas néher kennenzuler-
nen. Trostlich war die Erkenntnis, dass wir
doch, trotz aller Konkurrenz zueinander, mit
ahnlichen Problemen zu tun haben, und es wur-
de so manche vergniigliche Geschichte aus dem
Nahkéstchen hervorgeholt.

Nachmittags ging es in die Details, namlich
welche konkreten, zu uns passenden Schritte

wir unternehmen konnen, um neue Kunden zu
erschlieBen, zu erhalten und auf Dauer zu A-
Kunden zu machen. Herr Schiemenz begann bei
den grundlegenden Dingen wie Marktforschung
und Marktsegmentierung und spannte den Bo-
gen bis zu Themen wie Corporate Identity, Ver-
kaufsplanung, Anzeigenwerbung, Verkaufsge-
sprache, Kundendatenbanken, aber auch Fehler,
die immer wieder gemacht werden und zu
Riickschlagen fiihren kénnen. GréRBeren Raum
nahm der Werbebrief ein. Es ging nicht nur um
AuBeres, sondern vor allen Dingen um den in-
haltlichen Aufbau sowie das AIDA-Modell, das
Herr Schiemenz sehr eingangig am Beispiel sei-
ner Tochter erklarte (vier Jahre, auf dem Spiel-
platz, sie geht zu einem anderen Kind mit
Schaufel und schaut sie sich intensiv an: hat die
Aufmerksamkeit des Kleinen geweckt. Dann
nimmt sie ihm die Schaufel ab und weckt in
dem Kind das Interesse an ihrer Person sowie
den Wunsch - Desire -, die Schaufel wiederzuer-
langen, und schlieBlich reagiert das Kind - Ac-
tion.) Auch Dinge wie z.B. die Schriftart wurden
besprochen, und gab es zudem interessante
Zahlen, Begebenheiten oder Hinweise, die die
Theorie untermauerten.

Es wurde deutlich, dass wir zuerst wissen miis-
sen, in welchem Bereich wir mit wem zusam-
menarbeiten mochten, um einen Kundenstamm
aufbauen zu kénnen, und warum der Wurm,
unser Marketing, dem Fisch, unserem Kunden,
schmecken muss und nicht uns, dem Angler.
Wir gingen nach Hause in dem Gefiihl, dass wir
eventuell gar nicht so schlechte Angler sind,
wenn wir die Regeln und GesetzméaBigkeiten
des Marketing beachten. Vielleicht angelt sich
der eine oder andere ja bald einen wirklich di-
cken Fisch.

Isabel Schwagereit
Isabel. Schwagereit@t-online.de

Rabatt fiir Mitglieder

LeXpro gewdahrt den Mitgliedern unseres Ver-
bandes einen Rabatt von 50% auf alle in der
LeXpro CD-Datenbank verfiigharen Worterbii-
cher und auf deren Papierfassungen.

unter

Infos in der Geschéaftsstelle bzw.

http://www.lex-pro.com
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Konferenzbericht

/Il JORNADAS DE TRADUCCION E
INTERPRETACION

La traduccion y la interpretacion en un entorno
global

UNIVERSIDAD EUROPEA CEES

Vom 07. (nachmittags) bis 09. Marz 2001 fand
an der FACULTAD DE LENGUAS MODERNAS Y
TRADUCCION Y INTERPRETACION in Villavici-
osa de Odon, ca. 30 km stadtauswarts von
Madrid, eine von der Fachwelt vielleicht zu we-
nig beachtete Veranstaltung statt. Obgleich aus
dem Titel nicht ersichtlich, war die Mehrzahl der
Vortrage unter dem Thema , Praxis und Lehre”
einzuordnen, aber nicht ausschlieBlich
(www.uem.es/facultad/circulal.html). Darauf
komme ich aber noch spater. Es gab innerhalb
dieser drei Tage drei Highlights, jeden Tag eins,
auf die ich hier kurz eingehen méchte.

In seinem Plenarvortrag mit dem Titel: ,El pe-
ligro de la terminologia en traduccion médica”
griff Christian Balliu, Institut Supérieur de Tra-
ducteurs et Interpréetes (ISTI), Haute Ecole de
Bruxelles, das Thema Fachterminologie versus
Stil in medizinischen Fachtexten auf. Die Termi-
nologiedichte in medizinischen Fachtexten mag
suggerieren, dass die Ubersetzung solcher Tex-
te sich auf die schlichte Ubertragung der Termi-
nologie in die Zielsprache reduziert, ohne He-
ranziehung stilistischer Ressourcen. Dieser Ein-
druck wird noch dadurch verstarkt, dass in me-
dizinischen Terminologiedatenbanken haufig nur
Eintrage auf Wortbasis anzutreffen sind. An-
hand zahlreicher Beispiele zeigte C. Balliu in
einem gleichsam akademischen und pragmati-
schen Vortrag eindrucksvoll, dass der ,Stil”,
also die Phraseologie des medizinischen Sozio-
lekts eine Rolle spielt, die fiir die Ubersetzung
als wichtiger einzuschatzen ist als die der Ter-
me selbst, die nicht so prazis und eindeutig
sind, wie dies a priori erscheinen mag. Fazit: Es
ist gefahrlich, zu versuchen, sich das Verstand-
nis medizinischer Konzepte nur iber die Termi-
nologie zu erschlieBen. Diejenigen Kollegen, die
die Chance hatten, dem leider 1997 letztmalig
abgehaltenen legendaren Initial Training Course
for Medical Translators von Karin Band (ITl) in
St Thomas ~ Hospital in London beizuwohnen,
wissen wie wahr diese Aussage ist.

Am Donnerstag morgen erwartete die Teilneh-
mer am Seminar ,, Recursos Internet para tradu-
cir del espanol al francés” ein wahres Feuer-
werk. In seinem Vortrag, abgehalten in einem
der zahlreichen Computer-Raume, dem Prof. Dr.
Antonio Gonzadlez Rodriguez den vielverspre-
chenden Untertitel , Florilege de sites web” ge-
geben hatte, kam ich aus dem Staunen nicht
heraus. Dieser spanischsprachige, in Briissel
aufgewachsene Universitdtsdozent - und oben-
drein freiberuflich tatiger Vollblutiibersetzer -
reihte in gewiefter und spritziger Manier zwei-
einhalb Stunden lang perlenkettenartig eine
Vielzahl von Websites aneinander. Lauter Kan-
didaten fiir den ,,Link des Monats” auf der Web-
Seite von ATICOM! Noch mehr als sein gerade-
zu virtuoser Umgang mit dem Internet bestach
die Funktionalitat der Gruppierung nach annuai-
res de recherche spécialisés, bases de données
gratuites, bric a brac, encyclopédies gratuites,
langue francaise, librairie en ligne, logiciels pour
traducteurs, macroglossaires, moteurs de re-
cherche, pages thématiques (von A wie Apicul-
ture bis V wie Video), revues de traduction,
terminologie, etc. Sehr beeindruckt hat mich
eine thematische Seite, unter der die franzosi-
schen Services publics alle 6ffentlichen Formu-
lare, von der Steuererkldrung tiber den Antrag
auf Kindergeld bis hin zum Antrag auf Bauge-
nehmigung online anbieten. Welch eine termino-
logische Fundgrube!

Fernando Navarro™, Arzt und Pharmakologe,
aber auch Ubersetzer bei Hoffmann-La Roche in
Basel, gestaltete den Plenar-Vortrag am Freitag
mit dem Titel ,,En pos de la verdadera causa de
los anglicismos médicos” und kommentierte
eine von ihm selbst unter Arztekollegen durch-
gefiihrte Untersuchung.

Warum benutzen spanische Mediziner das eng-
lische Wort rash und nicht erupcion cutanéa?
Der Grund ist klar: Sprachékonomie, das engli-
sche Wort ist kiirzer. Nicht klar dagegen ist,
warum in einem spanischen klinischen Bericht
das Wort ,.control” innerhalb von fiinf Zeilen

*Fernando A. Navarro ist der Autor des ,Diccionario critico de dudas
ingles-espariol de medicina“ (Mas de 20.000 palabras y
expresiones inglesas de traduccion dificil o engafiosa)
McGraw-Hill-Interamericana, Madrid, 2000.
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sechs Mal vorkommt. Und siehe da, der Text
wird plétzlich viel verstandlicher, wenn ,grupo
control” durch ,grupo de referencia”, ,,contro-
les” durch , testigos” und das Verb , controlar”
durch ,cohortar” oder ,restanar” ersetzt wer-
den. Anglizismen wiiten aber nicht nur auf der
Ebene des Lexikons. Auch die Syntax ist betrof-
fen. ,Small cell carcinoma” wird plétzlich zum
~carcinoma cellula pequena”, unter Ellipse des
Genitiv-Markers, der Praposition ,,de” und des
bestimmten Artikels ,la”, ,HIV infection” zu
einer ,infeccion VIH” ohne die kausale Praposi-
tion ,por”. Die Untersuchung F. Navarros for-
dert ein erniichterndes Ergebnis zutage: die
Haufung von Anglizismen in der medizinischen
Fachsprache in Spanien hat drei Hauptursachen:
Ignoranz, Faulheit und Snobismus.

Ich habe eingangs erwahnt, dass die meisten
Vortrage unter das Thema , Praxis und Lehre”
fielen. So war es dann schlieBlich auch. Wah-
rend aber diese beiden Begriffe meistens in ei-
nem Spannungsfeld zueinander stehen, war am
CEES nichts davon zu merken, denn Praxis und
Lehre wurden dort von denselben Sprechern
vertreten.

Alles in allem, eine gelungene Veranstaltung. Es
bewahrheitete sich einmal mehr, dass es sich
immer wieder lohnt, den Weg zuriick zur Uni-
versitat zu suchen.

Alain Antoine Paillet
alain. paillet@main-rheiner.de

Aus der Presse

Gericht stiitzt Ubersetzerin

Der Piper Verlag muss Karin Kriegers Uberset-
zungen des Autors Alessandro Baricco weiter
verbreiten. Das Miinchner Oberlandesgericht ...
entschied, Kriiger habe einen Verlagsvertrag,
der eine Pflicht zur Verbreitung vorsehe, keinen
Bestellvertrag, bei dem es dem Verlag tiberlas-
sen bleibt, ob er die Ubersetzung druckt. Die IG
Medien begriiBte das Urteil: Noch nie habe ein
Gericht so deutlich fir einen Ubersetzer ent-
schieden. Eine Gesetzesnovelle soll die Urheber-

rechte von Autoren und Ubersetzern starken.
(Az: 6 U 3739/00) (dpa)

Aus: WAZ, 03.03.2001
(Weitere Einzelheiten unter:
www.aticom.de / Pressespiegel)

In technischen Redaktionen haben Ubersetzer
viel zu tun

Veranderte Anforderungen und neue Aufgaben /
Technikwissen und Sprachkompetenz

Von Dorte Huneke

... Enorm gestiegen ist der Anteil der Freiberuf-
ler unter den Ubersetzern. Das Statistische
Bundesamt und die Bundesanstalt fiir Arbeit
zahlten bei ihrer jiingsten Erhebung im Friihjahr
71999 in der Bundesrepublik insgesamt 29 000
Ubersetzer und Dolmetscher. Nur knapp 6500
von ihnen waren fest angestellt.

Aus: FAZ, 03.02.2001

Digitale Dolmetscher

Ubersetzungsprogramme versprechen schnelle
Hilfe...

Von Ulrich Bethscheider-Kieser

. "Anders als von Software-Herstellern haufig
behauptet, haben  Ubersetzungsprogramme
nicht nur mit literarischen Texten Schwierigkei-
ten, sondern versagen schon bei ganz banalen
Alltagstexten”, behauptet Klaus Leith von Ati-
com, dem Fachverband der Berufsiibersetzer
und Berufsdolmetscher. Der Grund ist offen-
sichtlich, er liegt in der fehlenden Intelligenz der
elektronischen Systeme - da hat der Mensch
einen uneinholbaren Vorsprung. "Sehr haufig
treten Fehler in der Wortwahl auf, weil das Pro-
gramm nicht entscheiden kann, wie mehrdeuti-
ge Worter im Zusammenhang richtig zu iiber-
setzen sind”, analysiert Leith. Sein klares Urteil
lautet daher: "Fiir den professionellen oder ge-
schéftlichen Einsatz ist von solchen Program-
men generell abzuraten.”

Aus: BIzz, 3/01
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Allgemeine Geschéftsbedingungen
fiir Ubersetzerleistungen (Teil 2)

Kommentar:

Allgemeine Geschéaftsbedingungen sind diblicher
Bestandteil von Auftrdagen, die Firmen und/oder
Jjuristische Personen erteilen. In der Regel wer-
den Ubersetzer/innen, die fiir solche Kunden
direkt arbeiten, mit Allgemeinen Geschaftsbe-
dingungen konfrontiert, die auf eine Zulieferung
von Produkten oder allgemeinen Dienstleistun-
gen zugeschnitten sind. Die Besonderheiten fiir
einen Ubersetzungsauftrag (Werkvertrag) oder
Dolmetschauftrag (Dienstvertrag) sind dabei
aber regelmaRig nicht beriicksichtigt worden.

Auch die im MDU 3/1993 auf Seite 8 erschie-
nenen Muster-AGBs wurden meines Erachtens
den Besonderheiten unserer Auftragsabwicklung
nur unzureichend gerecht. Es hat weder Zweck,
die dort dargelegte Problem vermeidende Hal-
tung zu ilibernehmen, noch in das andere Ex-
trem umzuschwenken, und die AGBs in einer
auf Konfrontation ausgelegten Weise zu formu-
lieren. Dieses ware einer gedeihlichen Zusam-
menarbeit wenig zutraglich. Ich habe mich lie-
ber von dem Grundgedanken leiten lassen, dass
wir Ubersetzer und Ubersetzerinnen ein sehr
spezielles Produkt anfertigen und vorrangig die-
se Besonderheiten in den AGBs herausgearbei-
tet werden sollten. Hieraus sind dann die fol-
genden Bedingungen entstanden, die ich lhnen
als kritisches Leser-Publikum zur Begutachtung
und Kommentierung vorlegen maéchte.

(Kapitel 1 - 7: s. FORUM 1/2001 (Feb. 2001))

8 Rechnungen

8.1  Rechnungsarten

<Ilhr Name> stellt Rechnungen fiir Arbeiten
aus, die:

8.1.71 von ihm und/oder seinen Mitarbeitern
angefertigt worden sind;

8.1.2 die von Kooperationspartnern angefertigt
und tiber das Biiro von <Ilhr Name> an den
Auftraggeber ausgeliefert worden sind.

Kommentar:

Dieser Passus reflektiert eine besondere Auf-
tragsabwicklung im eigenen Hause, muss also
nicht unbedingt idbernommen werden. Fiir die

Betreiber von Ubersetzungsbliros ist er natiirlich
vollig unpassend.

8.2  Rechnungszeitpunkt

Die Rechnungsstellung erfolgt nach Abschluss
eines Auftrages zusammen mit der Ausliefe-
rung. Bei Sammelauftragen erfolgt sie zum Ende
eines Monats, spdtestens jedoch nach Ende
eines Quartals, wenn der Auftragswert bis da-
hin  unterhalb des jeweiligen Minimum-
Rechnungsbetrags liegt.

Bei groBeren Ubersetzungsvorhaben, die mehr
als 2 Wochen der Bearbeitungskapazitat binden,
ist <Ilhr Name> berechtigt, Teillieferungen vor-
zunehmen, fiir die eine Rechnung erstellt wird,
bzw. eine Rechnung fiir eine Abschlagszahlung
auszustellen.

Kommentar:

Einzelheiten zum Minimumrechnungsbetrag soll-
ten nicht Bestandteil von AGBs, sondern der
separaten Preisliste sein, die dann angepasst
werden kann, ohne dass die AGBs geéandert
werden miissen. Dartiber hinaus kann es ange-
bracht sein, einen ganzen Absatz iiber Voraus-
zahlungen in die AGBs aufzunehmen, wenn die
entsprechende Auftragssituation éfter auftritt.

8.3 Versandweg

Als Versandwege kommen in Frage:

8.3.1 Zustellung per Post

8.3.2 Zustellung per Bote

8.3.3 Als Fax beim Auftraggeber eingehend
8.3.4 Per DFU (Protokolle: Leonardo, Eurofile)
8.3.5 Per E-mail

8.4  Geheimhaltung

Grundsétzlich werden alle zu iibersetzenden
Texte von <Ihr Name> so behandelt, als hat-
ten sie einen vertraulichen Inhalt, d.h. Kunden
haben keinen Zutritt zu den Raumen, in denen
die Bearbeitung erfolgt, Mitarbeiter haben eine
Vertraulichkeitserklarung unterschrieben. Der
Versandweg ist dementsprechend auszuwdahlen,
es sei denn der Auftraggeber entbindet < Ilhr
Name> von dieser Verpflichtung zur Geheim-
haltung.

Die Zustellung einer Datei per E-mail kann nicht
mehr als ‘vertraulich’ eingestuft werden. For-
dert der Auftraggeber die Zustellung eines an-
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derweitig als ‘vertraulich’ eingestuften Textes
per E-mail, so erfolgt diese auf dessen volles
und alleiniges Risiko. <Ilhr Name> kann weder
fiir den Bruch einer Verpflichtung zur Geheim-
haltung noch fiir andere Folgen und Kosten
haftbar gemacht werden, wenn eine von
ihm/ihr per E-mail zugestellte Datei auf dem
Versandweg irgendeinen Schaden nimmt, ko-
piert oder fehlgeleitet wird.

Kommentar:

Es sollte allgemein bekannt sein, dass das In-
ternet so offentlich wie eine Postkarte ist, d.h.
niemand wei3, wer einen Text gelesen hat und
wer nicht. Jede E-mail hinterlasst Spuren, d.h.
der Versender weil8 auch nie, wer sich alles fiir
diese Spuren interessiert. Auf jeden Fall ist die
Ubertragung einer Datei im Internet eine unge-
eignetes Verfahren, wenn eine der Vertragspar-
teien (in der Regel der Auftraggeber) fiir den
Gegenstand des Ubersetzungsauftrags eine Ge-
heimhaltungsverpflichtung unterschrieben hat.
Diese Thematik wird nicht alle Kolleginnen und
Kollegen beriihren, aber fiir diejenigen, die zum
Beispiel fiir Entwicklungslieferanten tatig sind,
misste dies ein hoch sensibles Thema sein.
Meines Erachtens ist es, auch im Hinblick auf
mogliche Gewahrleistungsanspriiche, die kom-
men kénnten, erforderlich, sich als Ubersetzer
an dieser Stelle abzusichern.

9 Gewadhrleistungen
<Ilhr Name > gewdhrleistet, dass alle ihm iiber-
tragenen Aufgaben im Rahmen seiner Méglich-
keiten lexikalisch korrekt, vollstidndig und in
einem ordentlichen Erscheinungsbild an den
Auftraggeber zugestellt werden, einschlieBlich
der Moglichkeit, dem Auftraggeber auf Antrag
hin, eine Kopie der Dokumentation (iber die
Durchfiihrung der einzelnen Arbeitsgange zur
Verfiigung zu stellen. </hr Name> kann jedoch
keine Gewaéhrleistung fiir Auslassungen oder
Fehler iibernehmen, die von Ursachen auBBerhalb
seiner Kontrolle herriihren. Hierzu gehéren ins-
besondere folgende Ursachen:

wenn
a) der Ausgangstext schlecht lesbar war
(z.B. Fax vom Fax, Kopie einer Kopie);
b) der Auftraggeber ausdriicklich auf ein
Korrekturlesen durch den Ubersetzer verzichtet
hat (Spezifikation bei Auftragserteilung);

c) der Auftraggeber auf eigene Verantwor-
tung hin Anderungen an dem ihm zugestellten
tibersetzten Text vorgenommen hat;

d) die vom Ubersetzer gelieferte Datei an-
schlieBend durch Dritte (z.B. Werbeagentur)
bearbeitet worden ist, ohne dass der Ubersetzer
Gelegenheit bekommen héatte, den so erstellten
Text nochmals Korrektur zu lesen und zum
Druck freizugeben;

e) durch manuelles Abschreiben einer Uber-
setzung ein neuer fehlerhafter Text entstanden
ist;

f) der Auftraggeber behauptet, einen Text
validiert zu haben, dieses aber nicht anhand von
Aufzeichnungen nachweisen kann.

Grundséatzlich sind alle Beteiligten gehalten, ihr
aulBerstes Bemiihen an den Tag zu legen, Aus-
lassungen, Versehen oder andere Fehler so friih
wie maéglich zu entdecken, zu berichten und zu
korrigieren, um alle maéglichen und denkbaren
Schaden zu vermeiden. Sollte es dennoch zu
irgendeinem Schaden mit Kosten oder Folgekos-
ten kommen, so ist wiederum jeder Beteiligte
gehalten, die Sorgfalt eines ordentlichen Kauf-
manns walten zu lassen, um alle Kosten auf das
geringst mégliche Mal8 zu begrenzen.

Kommentar:

Die sicherste Art, um Gewahrleistungsansprdi-
che auszuschlieBen, ist die ordentliche Bearbei-
tung. Dieses Thema ist unter dem Punkt 'Kon-
trollen’ abgehandelt worden. Im Punkte 'Ge-
waéhrleistung’ geht es in erster Linie darum, Ur-
sachen auBerhalb der direkten Kontrolle des
ausfiihrenden Ubersetzers als potentielle Feh-
lerquelle auszuschlieBen, wobei ich dankbar
waére, wenn mich Leserinnen und Leser auf wei-
tere bisher nicht bedachte Punkte aufmerksam
machen wiirden. Ich weise nochmals darauf
hin, dass der Ubersetzer als Unterauftragsneh-
mer eines anderen Ubersetzers oder Uberset-
zerbiiros durch die derzeit verfiigbaren Policen
fiir die Vermégensschadenhaftpflicht nicht ab-
gesichert ist.

70 Priifung durch den Auftraggeber

10.1 Eingangspriifung

Um seinen Anspruch auf Gewahrleistung durch
<Ihr Name> aufrecht zu erhalten, wird der
Auftraggeber bei Eingang der Ubersetzung prii-
fen, ob die erhaltene Ubersetzung vollstandig
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und in der richtigen Sprache ausgefiihrt worden
ist. Mangel, die in dieser Priifung entdeckt wer-
den, sind unverziiglich an <Ilhr Name> zu mel-
den. Die Méglichkeit zur Nachbesserung inner-
halb der Zahlungsfrist ist einzurdumen.

70.2 Vom Auftraggeber veranlasste Anderun-
gen

Stellt sich heraus, dass eine fehlende Textpas-
sage zur Bearbeitung beim Ubersetzer nicht
vorgelegen hat oder eine bestimmte Forderung
an das Layout vom Auftraggeber nicht spezifi-
Ziert worden ist oder der Auftraggeber Ande-
rungen im Ausdruck wiinscht oder eine be-
stimmte Terminologie, die er zuvor zur Verwen-
dung freigegeben hatte, nachtraglich andert
oder der Auftraggeber im Nachhinein seine For-
derungen an das Layout gedndert hat, so ist
<Ihr Name> berechtigt, fiir die nachtraglich
erbrachte Leistung eine zusatzliche Rechnung
auszustellen oder die urspriinglich eingereichte
Rechnung einzuziehen, zu andern und neu zuzu-
stellen. Diese Anderungen fallen nicht unter die
Gewaéhrleistungspflicht von </hr Name> .

710.3 Werbetext

Texte, die fiir Zwecke der Werbung oder Of-
fentlichkeitsarbeit gedacht sind, sind durch den
Auftraggeber auf ihre Tauglichkeit fiir den be-
absichtigten Zweck hin zu priifen. Eine 'Uber-
setzung’ kann immer nur ein ‘qualifizierter Ent-
wurf' fiir einen derartigen Zweck zu erstellen-
den Text sein. Die Entscheidung, ob eine Uber-
setzung den Anforderungen bereits geniigt, ob-
liegt dem Auftraggeber. Vom Auftraggeber ge-
wiinschte Anderungen im ‘libersetzten Text’
stellen keine 'Nachbesserung’ zu Lasten des
Ubersetzers, sondern eine ‘'Auftragserweite-
rung’ zu Lasten des Auftraggebers dar.

Kommentar:

Ich glaube, jedem Leser ist vollkommen klar,
dass eine gute Ubersetzung eines Ausgangs-
texts nicht gleichzeitig eine gute Werbung in
der Zielsprache darstellen wird. Gerade Werbe-
texte miissen ‘lokalisiert’ werden, was definitiv
ein bis zwei zusatzliche Arbeitsginge bedeutet,
wobei immer in Frage zu stellen ist, ob der be-
auftragte Ubersetzer/in dazu wirklich in der La-
ge ist, und insbesondere, ob der Auftraggeber
dieses bei Auftragserteilung tiberhaupt nach-
vollziehen und beachten kann. Es gehort sicher-

lich zu einer professionellen Beratung dazu, ei-
nen nicht aufgeklarten Kunden hierauf hinzu-
weisen.

10.4 Validierung

Wiinscht der Auftraggeber eine Validierung fiir
eine von ihm in Auftrag gegebene Ubersetzung,
so muss er diese entweder selber durchfiihren,
selber eine Person damit beauftragen oder </lhr
Name> damit beauftragen, eine Validierung
durch eine unabhangige dritte Person auf Kos-
ten des Auftraggebers durchfiihren zu lassen.

Kommentar:

Die meisten Auftraggeber werden bemiiht sein,
diesen kostentrachtigen Punkt gar nicht erst
durchzufiihren. Er ist auch nur fir den Fall von
Belang, dass ein Produkthersteller von seinen
Kunden in Anspruch genommen wird, weil ein
Produkt die zugesicherten Eigenschaften nicht
aufgewiesen hat. Die Ubersetzung einer Be-
triebsanleitung wird zum integralen Bestandteil
des Produktes, fiir das der Produkthersteller
haftet, und somit tragt er auch die Verantwor-
tung, dass die mitgelieferte Ubersetzung in
Ordnung ist. Der Hinweis in den Ubersetzer-
AGBs dient also in erster Linie zum Schutze des
Ubersetzers, der im Zweifelsfalle auch vom
Produkthersteller angesprochen werden wiirde,
der es versaumt/unterlassen haben konnte, eine
Validierung durchzufiihren.

Ergibt sich infolge einer Validierung beim Auf-
traggeber der Wunsch, Anderungen durchzufiih-
ren, so gilt zunachst wieder das Verfahren wie
in den Punkten 10.1 bis 10.3 beschrieben.

70.5 Nachbesserung

Der Umstand, dass ein Auftraggeber vom Uber-
setzer Nachbesserung aufgrund eigenen Gut-
diinkens oder Riickmeldungen von Dritten for-
dert, ist ein Vorgang fiir sich, der dem Auftrag-
geber weder das Recht zu einem Zahlungsauf-
schub, noch das Recht zu einer Minderung des
in Rechnung gestellten Betrags gibt.

11 Zahlung

11.1 Zahlungsziel

Die Rechnungsstellung erfolgt (laut Punkt 5 o-
ben) ohne die Gewdahrung von Skonto mit ei-
nem Zahlungsziel von 10 Arbeitstagen. Dieses
Zahlungsziel beriicksichtigt die Tatsache, dass
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<Ihr Name> bei groBeren Auftrdgen bereits
einige Wochen ohne Bezahlung gearbeitet hat,
bzw. bei Sammelauftragen mindestens ein vol-
ler Monat vergangen ist, in dem Auftrage bear-
beitet wurden, bevor die Berechnung erfolgte.

Kommentar:

Die meisten AGBs von Auftraggebern werden
langere Zahlungsfristen beinhalten. Im Allge-
meinen empfiehlt sich ein personliches Wort mit
dem zustandigen Sachbearbeiter im Einkauf
oder der Abteilung, die den Auftrag erteilt, um
zu erreichen, dass eine Zahlungsbedingung ein-
gesetzt wird, die mindestens auf einen Abzug
von Skonto verzichtet, und im Idealfall sogar die
kurze Zahlungsfrist, wie oben angegeben, wi-
dersspiegelt. Wirtschaftlich normal denkende
und handelnde Auftraggeber kénnen ohne wei-
teres nachvollziehen, dass der Ubersetzer kei-
nerlei 'Lagerprodukte’ oder 'Kaufteile' liefert,
fiir die bei einer friihzeitigen Bezahlung ein
Skontoabzug gerechtfertigt ware.

11.2 CZieliiberschreitung

Nach Ablauf des gesetzlichen Zahlungsziels von
30 Tagen befindet sich der Auftraggeber bei
Nichtzahlung automatisch in Verzug, ohne dass
es dazu einer besonderen Erinnerung oder einer
Mahnung von <Ilhr Name > bedarf.

Kommentar:

Die oben aufgefiihrte Formulierung ist erst
durch die Gesetzesanderung im Jahre 2000
maéglich geworden. Sie vereinfacht die ganze
Abwicklung enorm. Zur Unterstreichung meiner
Auffassung noch folgendes Zitat aus dem Deut-
schen Wirtschaftsbrief 50/2000:

"Streichen Sie die Klausel "zahlbar innerhalb
von 30 Tagen" aus lhren Rechnungsformularen.
Wer diese Klausel jetzt noch verwendet, raumt
sdaumigen Schuldnern eine Zahlungsfrist von 60
Tagen ein. Denn laut Gesetz zur Beschleunigung
falliger Zahlungen werden Rechnungen erst
nach 30 Tagen fillig. Mit dieser Klausel ge-
wahrt man Kunden weitere 30 Tage, bevor sie
in Verzug geraten.

> Das 30-tagige gesetzliche Zahlungsziel
hat grundsaétzlich jeder Kunde, der auf Rech-
nung kauft. Davor schiitzt einen auch die Ver-
wendung von Klauseln wie "zahlbar sofort ohne
Abzug"” nicht. Grund: Solche Klauseln gelten als

Allgemeine Geschdéftsbedingungen. Die gesetz-
liche Regelung geht vor.

> Uberall, wo die gesetzliche Zahlungsfrist
greift, machen Mahnungen vor Ablauf von 30
Tagen keinen Sinn.

Mahnungen sind zudem (berfliissig, da die
Kunden nach 30 Tagen automatisch in Verzug
geraten.

Kiirzere Zahlungsfristen sind nur méglich, so-
fern eine individuelle Einigung mit den Kunden
erfolgt.”

11.3 Rechtsiibergang

Durch Zahlung des Rechnungsbetrages fiir das
zugelieferte Werk erwirbt der Auftragsgeber ein
Nutzungsrecht an dem Werk, jedoch kein Urhe-
berrecht.

12 Nutzungsrecht

Der Auftraggeber ist berechtigt, eine vertrags-
gemall erworbene Ubersetzung und/oder Termi-
nologie in der ihm zugestellten Form fiir interne
und externe Informationszwecke zu verwenden.
Fiir diesen Zweck darf er Fotokopien oder Aus-
drucke von ihm zur Verfiigung gestellten Datei-
en oder von Ubersetzungen, die in von ihm er-
stellten Unterlagen (z.B. Kataloge, Betriebsanlei-
tungen) integriert sind, in beliebiger Anzahl an-
fertigen, solange er diese im eigenen Namen
und kostenlos bzw. zu Selbstkosten verteilt.

Durch Zahlung der Rechnung erwirbt der Auf-
traggeber kein kommerzielles Copyright. Eine
kommerzielle Nutzung einer Ubersetzung einer
Terminologie oder eines Layouts liegt regelma-
Big dann vor, wenn der Leser fiir Publikationen
Jjeglicher Art des Auftraggebers (in gedruckter
oder digitaler Form) einen Kaufpreis zahlen
muss, unabhéngig davon, in welcher Form die-
ser Preis zu entrichten ist (erhéhte Telefonge-
biihr, Nutzungsgebiihr, Leihgebiihr, Kaufpreis
oder anderweitig).

Der Auftraggeber kann das Urheberrecht an von
<Ilhr Name> erstellten Texten nach denselben
Verfahren erwerben, wie ein Verlag die Urhe-
berrechte von einem Autor idbernimmt, d.h. fiir
eine angemessene Beteiligung am Umsatz, der
mit diesem Werk erzielt werden kann. Uber den
Ubergang des Urheberrechts ist im spezifischen
Fall ein gesonderter Vertrag abzuschlieBen.
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Kommentar:

Im eigenen Interesse der Ubersetzer/innen ist es
erforderlich, zwischen 'Nutzungsrecht’ und 'Ur-
heberrecht’ zu unterscheiden. In der Regel wird
sich kein Stein des AnstoBes ergeben. Es gibt
Jjedoch Falle, fiir die sich der Ubersetzer vorbe-
reiten sollten. Zum Beispiel, ein und derselbe
Text wird von unterschiedlichen Kunden zur
Ubersetzung in Auftrag gegeben. Selbstver-
standlich wird der auftragsnehmende Uberset-
zer beim zweiten Auftrag auf die Datei des ers-
ten Auftrags zuriickgreifen, um den Auftrag zu
erfiillen. Da das Urheberrecht bei der auf-
tragsausfiihrenden Partei liegt, hat diese nicht
nur das Recht, den zweiten Auftrag zum vollen
Preis zu berechnen, sondern unterliegt auch
keiner Pflicht, den ersten Auftragsgeber zu ver-
standigen, um eventuell einen Preisnachlass zu
gewahren.

Auch die Erstellung von Terminologielisten, die
im Zusammenhang mit der Bearbeitung von
Auftragen von einem bestimmten Kunden ent-
standen sind, verbleiben als geistiges Eigentum
beim ausfiihrenden Ubersetzer, der/die jederzeit
das Recht hat, diese Terminologie zum eigenen
Vorteil zu verkaufen.

13 Geistiges Eigentum

Das geistige Eigentum an einer Ubersetzung
oder einem anderen 'Werk'’, das von <Ilhr Na-
me > und/oder seinen Mitarbeiter/innen erstellt
worden ijst, verbleibt grundsatzlich bei </lhr
Name > .

Mit Auftragserteilung unterwirft sich der Auf-
traggeber den oben dargestellten Regelungen
zum Nutzungsrecht an dem von ihm bei <Ilhr
Name > erworbenen Werk, ohne dass es dazu
einer besonderen ausdriicklichen Erkldrung be-
darf.

Im Falle der Zuwiderhandlung verpflichtet sich
der Auftraggeber bereits heute dazu, samtliche
Kosten (einschlieBlich von Kosten fiir Informati-
onsheschaffung, Rechtsberatung, Rechtsvertre-
tung, Gerichtskosten sowie andere verbundene
Kosten), die <Ilhr Name> bei der Verfolgung
seines Rechtsanspruches entstehen madgen, zu
tibernehmen, ohne dass es dafiir eines separa-
ten und speziellen Gerichtsurteils bedarf. Diese
Regelung gilt ungeachtet eines Anspruchs auf

Entschadigung, den <Ilhr Name> wegen einer
Verletzung des Rechts auf geistiges Eigentum
gegen den Auftraggeber erheben kann.

Kommentar:

Diese Regelung ist recht hart formuliert, weil ich
sie in den AGB’s von Ubersetzern fiir unerlass-
lich halte, um die eigenen Interessen wahren zu
konnen. Fiir den normalen Auftraggeber dage-
gen sollte diese Regelung iiberhaupt kein Prob-
lem darstellen, da er ja durch Erhalt des Nut-
zungsrechts in die Lage versetzt wird, den be-
absichtigten Zweck zu erreichen.

Nur im Falle, dass ein libersetzter Text publiziert
werden soll, kénnen die Interessen des Uberset-
zers und des Auftraggebers an einem vom
Ubersetzer geschaffenen Werk gegensatzlich
sein und bediirfen dann einer Verhandlung und
Vertragsgestaltung.

Sichert sich ein Ubersetzer aber das Recht am
eigenen Werk nicht von vornherein in seinen
AGBs, braucht er/sie sich nicht zu wundern,
wenn Auftraggeber davon ausgehen, dass sie
das geistige Eigentumsrecht direkt mit erworben
haben.

Unter dem Titel "Copyright - An important issue
for all translators” erschien dazu ein Artikel im
MDU 6/1996, der urspriinglich im Bulletin der
‘South African Translators Institute / Die SA
Vertalersinstituut’ veroffentlicht wurde.

14 Gerichtsstand

Fiir alle Streitigkeiten, die im Zusammenhang
mit bei <lhr Name> platzierten Auftragen ent-
stehen, wird in erster Instanz das Amtsgericht
< Gemeinde, in der Sie arbeiten>, in zweiter
Instanz das Landgericht in < Standort des
nachsten Landgerichts> zustandig sein. Bei
Auftraggebern, die aufgrund eigener allgemeiner
Geschéftsbedingungen nicht einen von den o-
ben genannten Gerichtsstanden haben, gilt fir
den Streitfall als Gerichtsstand das zustandige
Gericht am Geschéftssitz des wirtschaftlich
Schwacheren, wobei im konkreten Falle die
Umsatzzahlen des Vorjahres zu vergleichen
sind. Dieser Vertrag unterliegt dem Recht der
Bundesrepublik Deutschland.

< Gemeinde, in der Sie arbeiten>, den < Ta-
gesdatum >
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Kommentar:

Hier handelt es sich abgesehen von den Zah-
lungsbedingungen und eventuell dem Urheber-
recht, um den einzigen Punkt, der zwischen
Auftraggeber und Auftragnehmer strittig wer-
den kénnte. Fiir Auftragnehmer, die in erster
Linie regional tatig sind, dirfte der Gerichts-
stand nicht zu einem Problem werden, da die
Gerichtsstandorte von beiden Parteien unter
Umstanden die gleichen sind oder nicht weit
entfernt liegen. Wer national tatig ist, sollte auf
diesen Punkt schon Wert legen, denn fiir den
als Einzelperson arbeitenden Ubersetzer stellt
allein die Wahrnehmung eines Gerichtstermins
aulBerhalb seines Heimatortes sehr schnell nicht
nur eine Auslage von Reisekosten, sondern
auch einen spiirbaren Verdienstausfall dar. Es
liegt also in seinem/ihrem Interesse, den Ge-
richtsort selber bestimmen zu konnen. Deshalb
dieser Paragraph. Wer international tatig ist,
sollte diesen Paragraphen erst recht in seinen
AGBs haben, da er/sie unter Umstanden in die
Situation geraten kann, vor einem Gericht zu
erscheinen, das nicht in der eigenen Mutter-
sprache bzw. in einer selbst wirklich gut be-
herrschten Sprache verhandelt. Gerade im Be-
reich von Haftungsanspriichen haben auch die
Haftpflichtversicherer nach Geltungsbereichen
abgestufte Beitrage festgelegt. Es ist also nicht
von der Hand zu weisen, dass hier ein Problem-
bereich angesprochen wird.

AbschlieBend mochte ich nochmals betonen,
dass die Formulierung der hier abgedruckten
AGBs nach eigenem besten Wissen und Gewis-
sen erfolgt ist, und diese mittlerweile zwei Jah-
re Einsatz im Feld ohne Einspruch oder Bean-
standung von Kunden iiberstanden haben. Den-
noch wiirde ich mich iiber spezifische Anmer-
kungen und konstruktive Kritik freuen, die dar-
auf abzielt, etwaige Auslassungen zu vermei-
den, Definitionen zu verbessern und/oder im
deutschen Rechtsbereich (bliche Begriffe zu
verwenden, die die Intentionen der einzelnen
Paragraphen besser oder eindeutiger darstellen.

Diese AGBs sind ohne Kommentare als Word-
oder RagTime-Datei gegen Einsendung eines
Verrechnungsschecks in Héhe von DM 25,--
oder Briefmarken zum gleichen Wert an die un-
ten stehende Anschrift erhaltlich.

Bitte Diskette und mit DM 3,00 frankierten
Riickumschlag beilegen. Sie erhalten den Text
dann in dem gewiinschten Format zusammen
mit einer an Sie ausgestellten Rechnung.

Martin Bindhardt B.A. (CDN)
Heedfelder StraBe 86
D-585009 Liidenscheid

Tel.: 0 23 51 /96 507 - 60
Fax: 0 23 57/ 60 749

FIT-Antrag

Unser Antrag auf Mitgliedschaft im Weltver-
band FIT (Federation internationale des traduc-
teurs) wurde angenommen. Am 22. Juni 2001
erhielt ich folgende Bestatigung vom FIT-
Generalsekretar:

"Re: Application for FIT Regular Membership
Dear Mr. Heard:

This is to inform you that the FIT Executive
Committee on June 8 and the FIT Council on
June 9 accepted ATICOM's application for FIT
membership. You will receive the official notifi-
cation by mail.

Your association will be a candidate for regular
FIT membership until your admission is submit-
ted for ratification to the next Statutory Con-
gress of FIT in Vancouver in 2002. Until your
admission to full membership status, you will
receive all mailings from the FIT Secretariat and
will have to pay annual FIT membership dues.

The FIT Executive Committee and the FIT
Council are delighted to welcome you to FIT
and look forward to your active participation in
FIT's work on behalf of translators and inter-
preters worldwide.

Sincerely,

Peter W. Krautschke”
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Sonstige Veranstaltungen

Datum Veranstaltung Inhalt Ort Information
20.- Profi-Suche und korpusgestiitztes Germers- ferreirapalma@mail.fask.uni-
21.07.2001 | Ubersetzen* * heim mainz.de
01.- Einstieg ins Berufsleben* * Technische Ausstattung, Versiche- Germers- ferreirapalma@mail.fask.uni-
02.08.2001 rung und Sozialabgaben, usw. heim mainz.de
30.08.- EST Congress Claims, Changes and Challenges in Kopenhagen | vr.tysk@cbs.dk
01.09.2001 Translation Studies
08.- ADU Nord-Seminar* Trados - Teil | Hamburg info@adue-nord.de
09.09.2001
22.- ADU Nord-Seminar* Existenzgriindung Hamburg info@adue-nord.de
23.09.2001
04.- VIl. Leipziger Internationale Kon- Grundfragen der Translatologie Leipzig lictra@rz. uni-leipzig. de
07.10.2001 | ferenz (LICTRA 2001) (Schwerpunkt: Translationskompetenz)
13.- ADU Nord-Seminar* Trados - Teil Il Hamburg info@adue-nord.de
14.10.2001
17.- ADU Nord-Seminar* Layout und Typographie Hamburg info@adue-nord.de
18.11.2001
01.12.2001 | ADU Nord-Seminar* Zeitmanagement Hamburg info@adue-nord.de
14.- Softwarelokalisierung * * Anpassungsprozess eines Software- Kéin deuterm@fh-koeln.de
15.12.2001 produktes
12.- 8. Symposium des DTT e. V. ** eTerminology Kéin Florian.Simmen@eti.unige.ch
13.04.2002
04.- XVith FIT World Congress Translation: New Ideas for a New Vancouver congress@fit-ift.org
70.08.2002 Century

* aufgrund einer Gegenseitigkeitsvereinbarung kénnen ATICOM-Mitglieder zum selben Preis wie ADU-Mitglieder teilnehmen
** reduzierte Teilnahmegebdihr fiir ATICOM-Mitglieder

On the pitfalls of modern technology

Impressum

I have a spelling chequer
It came with my pee see
It plainly marques for my revue
Miss takes | cannot sea
I’ve run this poem threw it
1I’'m shore youre pleased to no
It’s letter perfect in every weigh
My chequer told me sew
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