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J Introduccion a los servicios de traduccién y los principales proveedores: entender cdmo surge la
necesidad de traduccidon y los métodos de resolverla y quién o quiénes proveen estos servicios.

J Formas de prestacion de servicios en Espafia: empresas y autdnomos y formas sociales de las em-
presas — los alumnos deberdn obtener un somero conocimiento de las diferencias entre agencias de traduc-
cion y traductores freelance y las formas sociales bajo las que operan.

J Diferencias entre los principales tipos de proveedores externos de servicios de traduccién: los alum-
nos deberdn entender de modo muy general las diferencias que hay al contratar con un tipo de proveedor
de servicios de traduccion u otro, las ventajas y desventajas.

J Retos futuros de la industria de la traduccion. Debera comprenderse qué retos plantea para la in-
dustria la organizacion de muchos proveedores en microempresas y las dificultades de llevar adelante una
empresa de este tipo. En segundo lugar, los alumnos conoceran algunas opiniones de los retos planteados
por la traduccién automatica (machine translation o “MT”).
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1.- Introduccion

En esta primera leccion hablaremos de:

1.- La necesidad de traduccidon y como surge;

2.- COmo se resuelven las necesidades de traduccion;

3.- Qué personas trabajan en el proceso de la traduccién en
empresas (en plantilla o en las instalaciones de la empresa);
4.- Proveedores externos: agencias y freelancers (autéono-
mos) y las principales diferencias.

2.- La necesidad de traduccion y principales tipos de proveedor

La necesidad de traduccion surge en las empresas por diversos motivos, entre
otros, la exportacion de productos al extranjero, las visitas de personal extranjero
o el envio / expatriacién de personal propio a otros paises, los mercados locales
multilingles, la regulacién estatal o regional que obliga a traducir ciertos materia-
les, las compraventas / adquisiciones de activos y de empresas o fusiones y absor-
ciones, las demandas o procesos judiciales que tengan actores o demandados de
otros paises, los concursos y licitaciones internacionales, etc.
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Existen varias maneras de resolver una necesidad de traduccion:

Proveedores externos

Con personal propio de la
empresa

Traduccion no profesional
(amigos, voluntarios, becarios...)

Freelancers o autonomos (que pueden ser personas
que trabajan de forma ocasional o de forma habi-
tual en la traduccion);

Agencias de traduccion o empresas de servicios lin-
glisticos (en el segundo tipo se incluyen las empre-
sas de consultoria, formacion, etc.).

Personal no especialista (secretarias, administrati-
vas): se dedican preferentemente a pequefios encar-
gos, emails, faxes, interpretacidnbilateral, etc.

Surgen problemas en cuanto a la disponibilidad y vo-
[Umenes que pueden asumiry, a largo plazo, se nece-
sita personal que hable el idioma de forma fluida si va
a trabajar con ese pais o idioma de forma continuada.
Dentro de este apartado también citamos el crowd-
sourcing (agregacion de voluntarios) que es una op-
cion que existe:

En determinadas redes sociales (Twitter, Facebook...).
Como empresas proveedoras (agencias de traduccion
o plataformas de crowdsourcing) que dan una serie
de puntos o incluso una pequeia remuneracion a los
voluntarios.

Para programas de informatica, sobre todo si son de
distribucién libre.



Traduccion profesional en la
empresa

Traductores contratados

por empresas externas (pero
gue trabajan dentro de la empresa):

Traductores no humanos:

Permanentes: suelen traba-
jar en consultoras, auditoras,
empresas de abogados, etc.

Traductores in-house

(contratados por la
propia empresa): Por obra o servicio, circuns-

tancias de la produccion,
temporales: por una campafia
determinada, traduccion de
paginas web, materiales pro-
mocionales, un concurso (call
for tenders), estudios de mer-
cado, etc.

E.T.T. (empresas de trabajo temporal) o agencias de
seleccidon y de headhunting.

Agencias de traduccion — son traductores contratados
por la agencia para trabajar en las instalaciones de su
cliente (que es la empresa).

Sin embargo, si la empresa quisiera luego contratar a
un trabajador que haya llegado por una agencia existe
un problema con lo que se denomina cesion de traba-
jadores que no esta permitido en la legislacion laboral
espafiola (ver el enlace externo para una definicidon
mas exhaustiva).

Google Translate o alguna de las nuevas empresas que
se dedican a MT (Machine Translation) con filtros espe-
cificos para diferentes industrias.

Existen — a fecha de hoy — empresas especializadas

en MT exclusivamente que traducen sin intervencién
humana (sin postedicion). Sus clientes son sobre todo
grandes empresas o MLVs (major language vendors)
que tienen el tipo de volumenes de traduccién que

les pueden interesar a estas empresas. Muchas de las
sociedades que ofrecen MT pura estan aun en fase de
start-up y de desarrollo y aun esta por ver el futuro que
podran tener.



3.- Proveedores externos

Como hemos dicho en el punto uno los proveedores ex-
ternos en traduccion se subdividen en dos grandes ti-
pos: agencias y traductores freelance. A continuacion apare-

ce una tabla en la que se explican las principales diferencias.

Principales diferencias:

AGENCIA DE TRADUCCION TRADUCTOR FREELANCE

Acepta traducciones en todos los formatos,
idiomas y especialidades.

Solo acepta traducciones en sus especialidades
y pares de idiomas.

Subcontrata el 80% de las traducciones a
traductores freelance o a otras agencias de
traduccion.

Realiza las traducciones él/ella mismo/a.

Trabajan con plazos mas largos (normalmente).
GRAN VOLUMEN — PLAZOS LARGOS

Trabajan con plazos ajustados (habitualmente
3.000 palabras por dia). PEQUENO VOLUMEN
— PLAZOS CORTOS

Es habitual que se lleve un margen de benefi-
cio del 40%, por lo que sus tarifas suelen ser
mas altas.

Tienen tarifas mas econémicas, excepto en
casos como los de:

- las traducciones juradas, publicas o certifica-
das;

- traducciones especializadas;

Estas traducciones suelen ser para clientes
directos y para clientes extranjeros.

Estan disponibles siempre en horario de ofici-
na. Es habitual que la agencia tenga personas
disponibles en todo momento para atender el
teléfono, enviar presupuestos o responder a
peticiones y preguntas de clientes.

Pueden tener horarios menos convencionales
y no estar disponibles en determinados mo-
mentos (por ejemplo, cuando estan trabajando
en una traduccion) o tener horarios de suefio
irregulares, periodos de descanso, aficiones
diurnas o actividades durante el horario labo-
ral, etc.




Trabajan con grandes volUmenes y reparten el tra-
bajo entre varios traductores y revisores.

Suelen trabajar solos aunque pueden tener colabo-
raciones puntuales o trabajar en equipos.

En el caso de trabajar para una agencia el traduc-
tor no puede / no debe enviar trabajos a otros por
la politica de confidencialidad de la agencia que se
lo impide.

Las agencias prohiben expresamente a sus traduc-
tores subcontratar trabajo con otros.

Filtran el contacto con el traductor. El contacto del
traductor con el cliente es poco habitual ya que

la agencia trata de impedir que los traductores
entren en contacto con las empresas por varios
motivos:

- proteger la confidencialidad de sus sistemas de
trabajo;

- salvaguardar la imagen del producto;

- proteger su cartera de clientes;

- centralizar la gestién del producto en la figura del
PM (Project Manager).

Contacto directo con el traductor, en mayor o me-
nor medida segun la accesibilidad y personalidad
del traductor en cuestién.

Suelen tener certificaciones de calidad o sistemas
de calidad y de gestién de
organismos de calidad, normalizacién, etc.

No suelen tener certificaciones de calidad de orga-
nismos de calidad y de

normalizacién, aunque si pueden tener un proceso
de calidad como la revision por otra persona de su
equipo o por un colaborador externo.

4.- Microempresas y empresas unipersonales - {Las nuevas empresas de traduccion?

a

presas unipersonales de

En los ultimos afios vemos cada vez mds microempresas y em-
traduccion.

n

Estas empresas sur-

gen ayudadas en gran parte por la revolucidon digital y las fa-
cilidades para la promocién de nuevas empresas en Internet.
Otro factor importante son las facilidades de contratacién de profe-
sionales online a través de un gran niumero de portales como Proz.
com, Translators' Café (especificas de la traduccion), Elance y oDesk.
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Hay que destacar que estamos siempre hablando "en general" de mi-
croempresas 0 empresas unipersonales como "empresas de una per-
sona" aunque, en realidad, las definiciones son las siguientes:

Microempresa o micropyme generalmente se define como una empresa
de hasta cinco trabajadores contratados en plantilla.

Empresa unipersonal puede ser una S.L. (sociedad limitada) con
un socio unico. Generalmente es una persona fisica y la mayoria tie-
nen un solo trabajador o de 1 a 5 trabajadores y son micropymes.
No obstante, también hay grandes empresas como Orange con un Uni-
co socio (persona juridica) que es France Telecom. No estamos ha-
blando de empresas unipersonales en términos estrictamente juridi-
cos en este articulo sino que estamos hablando de empresas "de una
persona fisica". Por ultimo, existen S.L. que son "falsas S.L." porque en rea-
lidad las lleva una persona y operan como sociedad de un trabajador pero
hay un segundo socio que ha comprado, por ejemplo, una accién para que
la sociedad no tenga que llamarse S.L.U. (sociedad limitada unipersonal).

Son empresas de traduccion en las que una persona (que puede ser traductora o no)
ofrece servicios que tradicionalmente estaban reservados a las agencias de traduccion.
Eso, en lineas generales, porque también se dan casos (como el mio has-
ta hace poco) donde un traductor se convierte en S.L. y esto puede deberse a:

- Fiscalidad: porque generalmente se pone un limite en unos 40-50 mil euros anua-
les de facturacion para los autdonomos y, a partir de ese limite se suele decir que
interesa ser sociedad, aunque la sociedad conlleve mayores gastos en principio.

- Por imagen: porque no se venden los servicios de la misma manera a clientes de
empresas como "Pepita la traductora” que como "Pepita de Oro, S.L." y generalmen-
te se paga mas a la empresa (aunque sea por motivos puramente de psicologia).



- Son un hibrido entre empresa de traduccién tradicional (agencia) y traductor freelance o
auténomo;

- Es habitual que comercialicen sus servicios casi exclusivamente a través de Internet, sin
ningun tipo de presencia fisica o una presencia fisica muy reducida en todo caso;

-Y, sin embargo: operan en (aparente) igualdad de condiciones con las agencias (sobre todo
medianas) de traducciéon, compitiendo en el mismo mercado;

- Pueden tener una oficina o bien el duefno o la dueiia (generalmente es duefia) puede te-
ner la oficina en su casa.

- Pueden ser auténomos que facturan con su NIF y un nombre o marca;
- Frecuentemente son S.L. (sociedades limitadas) en Espafia;

- Existen formas sociales menos comunes como las sociedades civiles, pero son muy poco
frecuentes y — a partir de 2015 — existen pocos incentivos ya que tributaran por el Impuesto
de Sociedades como las Sociedades Limitadas.

Para la lectura recomiendo el manual de Mujeres en Igualdad sobre el
emprendimiento. La informacién del programa de Mujeres en Igual-
dad se encuentra en su pagina web: http://confmuj.wix.com/emprende
En la Guia de Apoyo — fomento del emprendimiento joven se da una informa-
cion muy amplia sobre las formas sociales posibles. La lectura seria interesan-
te complementarla con la lectura de las ultimas novedades de 2015 para la tri-
butacion de sociedades. Estas novedades, fruto de la nueva Ley 27/2014 del
Impuesto sobre Sociedades incluye como novedad para las sociedades que aho-
ra las Sociedades Civiles (S.C.) tributan sociedades si tienen objeto mercantil.
Es poco frecuente Ila forma social de Sociedad Civil en traduc-
cion, pero un ejemplo es la empresa “Somos Traductores” que aho-
ra tendra que tributar sociedades con la nueva ley vigente.
Para esta lectura tendréis que leer de la guia las pagi-
nas 63 a 97 sobre los tipos de sociedades existentes.
iLeedlo atentamente porque luego se pregunta en el cuestionario de autoevaluacién!



En otros paises existen desgravaciones, techos de factura-
cion o exenciones de facturar IVA (impuesto sobre el valor anadi-
do) para microempresas o0 pequeiios empresarios que en Espa-
fa no tenemos (por ejemplo, en Reino Unido, Alemania y Francia).
Estas ventajas pueden ir desde pagar muy pocos impuestos si no se llega
a un determinado volumen de negocio o no tener la obligacidon de cobrar
IVA a los clientes si la facturacion de la empresa es inferior a un limite.
Otras ventajas pueden incluir rebajas en el tipo de impuestos sobre la renta
o ayudas y bonificaciones para los gastos de seguridad social de la empresa.
En Espafia existen pocas ventajas fiscales o casi ninguna de momen-
to (y — de hecho — se ha igualado el tipo del impuesto de sociedades de
grandes y pequefias empresas en la uUltima reforma fiscal de 2015) pero
la tendencia deberia ser que aumenten las ventajas concedidas a PY-
MES y microempresas por el peso de estas sociedades en nuestra eco-
nomia y porque realmente realizan una aportaciéon en términos de
pago de impuestos, creacion de empleo, innovacion y competitividad.

- Es frecuente que en sus nombres figuren palabras como "Global", "Mundial",
"Universal" o que estén en inglés -- posiblemente para compensar el hecho del
tamafo de la empresa;

- Los materiales promocionales siempre hablan de "nosotros" en plural aunque
la empresa esté compuesta por una Unica personay los correos electrénicos
también los suelen escribir en plural;

- Es frecuente que no aparezcan en lugar muy visible los datos de los promoto-
res o los curriculos, fotos de trabajadores... para no dejar ver que hay una sola
persona;

- No suelen tener trabajadores ni traductores en plantilla y es habitual que sub-
contraten trabajo a través de redes informales de contactos (amigos, ex-compa-
fieros, asociaciones, reuniones, grupos).



CLIENTES PEQ. Y MEDIANOS:
El mismo nivel de servicio que una
agencia y mas econémico.

Mas familiaridad, cuidado y
atencion al cliente, ya que tienen
menos clientes y les conocen mejor.

MICROEMPRESAS DE UN TRADUCTOR:

Vd. contrata a un freelance que realiza
las traducciones él mismo, siguiendo
sus indicaciones, etc.

Si todos los oferentes acceden al mercado en
igualdad de condiciones se cumple un ideal
de competencia perfecta y un equilibrio de
oferta — demanda.

Pueden surgir problemas de capacidad
de inversién o subcontratacidon cuando
se les ofrezcan proyectos demasiado
grandes o que superen su capacidad de
gestion / inversion.

Carecen de las capacidades de atencién
al cliente de las grandes agencias
(comerciales, gestores especializados,
técnicos, etc.)

La publicidad o forma de presentarse
de estas empresas puede resultar
engafosa ya que no son lo que quieren
aparentar ser.

La cantidad de microempresas puede
parecer abrumadora y existe una
impresion (entre traductores y también
entre clientes) de exceso de oferta,
exceso de intermediarios y personas
gue subcontratan. Se producen
situaciones absurdas

de subcontratacion multiple en las que
una traduccién pasa por multiples
niveles de intermediacidn.

4.7.- Futuro de las microempresas

El futuro se presenta bien y es positivo para las microempresas y muchas han sobrevivido a la crisis
y han salido fortalecidas. Ademds, cuentan con una ventaja principal y es el ahorro de costes frente
a empresas medianas y pequefias, lo que les permite adaptarse con mayor facilidad a los cambios y
seguir creciendo. Sin embargo, las que quieran mantenerse van a tener que seguir esforzandose

mucho.

Hay trabajo pero hay que trabajar mas por menos y continuar soportando mayores costes y gastos.



Los retos para estas empresas son:

Mantener un alto nivel de inversién en publicidad
y promocion, frecuentemente muy superior al que
se justificaria en razén de su dimensionamiento;

Convertirse en PYMEs haciendo un gran esfuer-
zo para pasar de microempresa a PYME - des-
centralizando tareas, mejorando la gestion, ex-
ternalizando tareas no esenciales, automatizando
tareas, llevando una mejor gestion financiera, etc.;

Internacionalizar la empresa y ampliar su oferta a nue-
vos mercados;

Ofrecer servicios a grandes empresas y aprender
mas sobre las necesidades de estas empresas, apren-
der a negociar / conseguir un trato justo y soste-
nible que les permita consolidar a estos clientes.

En cuanto a retos personales de los promotores-microempresarios,
destacaria los siguientes:

Invertir en la empresa y recortar / eliminar gastos personales que se cargan como gasto
de empresa (mdvil, gastos de representacion, transporte...);

Seleccionar a personas muy competentes y profesionalizar la seleccidn de personal;

Saber delegar y no tratar de hacerlo todo uno mismo ni pretender que otros lo hagan
igual que uno mismo;

Mantener un fuerte nivel de inversion y de reinversion en la empresa aunque ello sig-
nifique que el sueldo del promotor sea muy modesto y su vida espartana;

Aprender (aunque sea harto dificil por la falta de tiempo) sobre gestién empresarial, ges-
tion financiera, gestidon de personal, habilidades de liderazgo...

Fe en uno mismo: saber que lo que haces es de una enorme valentia y que no debes
decaer aunque parezca (la mayor parte del tiempo) que tienes el viento en tu contra.

La mayor parte de las PYMEs y empresas se montan ya siendo empresas con un capital
inicial (filiales de otras empresas, private equity, venture capital, business angels...) y son
poquisimas las que salen adelante a partir de una tienda de barrio y se convierten en
gran empresa, pero las que hay estan para quedarse: El Corte Inglés, McDonald's, KFC,
M&S, etc., etc.
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5.- Lectura y opinion

La COTTAGE INDUSTRY (microempresas) frente a la GRAN INDUSTRIA en la traduccion.
cHay futuro para las microempresas en la traquccion?

A veces desde la “gran industria” se ha criticado a las microempresas de
traduccion y se han realizado afirmaciones como que la industria de la traduc-
cion era una “cottage industry” (una industria artesanal) pero precisamente
eso se ha convertido en un valor en los ultimos afios.

En el articulo del Blog de Leon Hunter: “La MT [Machine Translation] no es
sexy” encontraréis opiniones para justificar esta opinién. El articulo es un ma-
terial complementario a lo contenido en esta leccion.

Ademas de las opiniones del articulo, otra ventaja en favor de las microem-
presas es que pueden ofrecer un servicio mas adaptado y cercano al consumi-
dor y también es tendencia la calidad del servicio en nuestros tiempos.

Con el advenimiento de las redes sociales el servicio es mds importante que
nunca porque las opiniones de los consumidores estdn mds presentes en
todas partes, son facilmente accesibles y basta una pequefia bisqueda en
Twitter, en Facebook o en cualquier red para tener decenas de opiniones de
productos.

é¢Has entendido todos los conceptos de la leccion?
Completa el cuestionario de autoevaluacion.
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