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Ideal scenario

At the other end of the Faffometer scale is an agency I have 
been working for on a very regular basis for around 10 years, 
with a total job count approaching 2,000. This rather high 
figure is partly explained by the fact that all jobs, however 
small, are assigned a separate job number. While this may 
seem tiresome, it avoids can-you-please-just-translate-
these-few-words-for-free scenarios. The agency invariably 
deals with any and all file format conversion and trans-
lation memory aspects and handles any and all pre- and 
post-processing tasks that may be required. Specifically, all 
their texts (regardless of the format of the original source 
document) arrive in the form of specially formatted MS 
Word files, where any pre-processed text (e.g. 100% trans-
lation memory matches or internal repetitions) is clear-
ly identified. Such text can simply be formatted as hidden 
and automatically ignored on import into TM tools such 
as Déjà Vu and MemoQ. The attraction of this approach is 
that discount negotiations and sliding discount scales are 
never an issue, while the pre-processed text contained in 
the original file can be helpful for reference. In addition, 

the agency tends to make translation memory and glossa-
ry extracts from their in-house TM and terminology man-
agement systems available, always tries to obtain reference 
material from the end-client, and happily responds to ter-
minology clarification requests. � ◾

A freelance perspective
My advice to agencies

If a test translation is required, please be prepared to •	
pay for it.
Use a personal approach when trying to expand your •	
freelancer database.
Agree a mutually satisfactory rate before asking •	
translators to fill in registration forms.
Lengthy confidentiality agreements may be unneces-•	
sary and inappropriate.
Be prepared to offer adequate compensation for ur-•	
gent assignments requiring translators to work out of 
hours.
Please justify why large jobs should be discounted.•	
Sliding scale discounts should only be introduced af-•	
ter negotiation.
Offer translators the freedom to use their preferred •	
translation memory tool.
Provide meaningful and timely feedback.•	

Empfehlungen eines Freiberuflers an 
Übersetzungsagenturen

Seien Sie bereit, für eine Probeübersetzung ein Ho-•	
norar zu zahlen wie für andere Aufträge auch.
Wenn Sie neue freie Mitarbeiter suchen, sprechen Sie •	
die Übersetzer möglichst persönlich und nicht per 
Rundmail an.
Handeln Sie zunächst ein für beide Seiten zufrieden-•	
stellendes Honorar aus, bevor Sie vom Freiberufler 
verlangen, umfangreiche Formulare auszufüllen.
Das Berufsethos beinhaltet die vertrauliche Behand-•	
lung von überlassenen Informationen, daher sind 
umfassende zusätzliche Vertraulichkeitsvereinba-
rungen u.U. überflüssig bzw. unangebracht.
Idealerweise sollte es auch in Ihrem Interesse als •	
Agentur sein, mit den freien Mitarbeitern Eil- und 
Wochenendaufschläge zu vereinbaren.
Rabattforderungen bei Großaufträgen sollten Sie gut •	
begründen.
Hohe Preisabschläge sollten Sie schon im Vorfeld mit •	
dem freien Mitarbeiter aushandeln.
Überlassen Sie es dem Übersetzer, mit welchem •	
Translation-Memory-System er für Sie arbeitet.
Geben Sie zeitnah konstruktives Feedback zur •	
Übersetzung.
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