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Rosa Llopis:

«No debemos olvidar jamas que para

el cliente la traduccion es un problema,
y nosotros venimos a solucionarselo,
no a crearle nuevos problemas»
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Latraductora e intérprete espaiiola Rosa Llopis presentara en el 11l Congreso Universitario de Formacion
en Traduccion e Interpretacion la ponencia titulada «Pildoritas para traductores recién graduados».
Alli ofrecera sugerencias y consejos respecto de como abrirse camino en el competitivo mundo
de la traduccion. Llopis se hizo experta en el drea de la gastronomia y, ademas, es una de las pocas
profesionales en el mundo de la lengua valenciana: ambas especialidades la volvieron una profesional

distinguida y muy valorada.
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Muchos graduados piensan que,
con el titulo en la mano, el traba-
jo llega automaticamente. ;Cudl
seria el primer consejo que le
daria a un joven traductor en ese
sentido?

Al cliente hay que salir a buscarlo.
La mayor parte de los primeros me-
ses como profesionales van a consis-
tir en buscar activamente clientes y
asegurarnos de que todo el mundo
sepa lo que hacemos. A muchos re-
cién graduadosles da un poco de ver-
glenza ser directos y escribir a po-
tenciales clientes. Hay que armarse
de valor y normalizarlo. Si lo pensa-
mos, las empresas nos bombardean
constantemente para ofrecernos
sus servicios, ¢por qué nosotros no?
Cuando yo lo hago, siempre intento
pensar en qué es lo que no me gusta
de ese tipo de contacto comercial y
como me gustaria que las empresas
se acercaran a mi. Siempre hay que
investigar un poco, saber a quién
debemos dirigirnos (género, edad,
perfil profesional...), el estilo de la
empresa (mds seria o informal),
cudles podrian ser sus necesidades,
etcétera. Asi, nuestro correo tendra
el tono adecuado (no usaremos el
género masculino para una mujer
ni seremos excesivamente formales

0 serios con una empresa joven y
dindmica) y ofrecerd algo personali-
zado que realmente interese al posi-
ble cliente. Es preciso ser constante
y socializar mucho para conseguir
contactos.

¢Cuando cree que la formacién
de un traductor estd completa o,
por lo menos, es suficiente para
enfrentarse al mundo del trabajo?

Depende un poco de la formacion de
cada uno y del tipo de textos que va a
abordar, pero creo que la carrera es
suficiente para dar los primeros pa-
sos en lo que se refiere a traduccién
(en interpretacion es distinto, siem-
pre se requiere formacién extra).
Eso si, hay que ser cautos en esos
primeros pasos y entenderlos como
una continuacién de nuestra for-
maciéon. Uno puede empezar como
traductor interno en una agencia o
por cuenta propia, pero necesitamos
siempre a alguien que nos guie y
supervise por si acaso. He aprendi-
do tanto o mas viendo como traba-
jan otros compafieros (a los que he
pedido ayuda de algun tipo) que en
la carrera. La cuestion es saber qué
se acepta. Debemos ser conscientes
y, sobre todo, sinceros con nosotros
mismos y plantearnos si realmente



vamos a poder abarcar el encargo.
¢Es un tema que he visto en la ca-
rrera 0 que CONOZCO PoOr otros mo-
tivos? ¢Cual es el nivel de dificul-
tad? ¢Me dan plazo suficiente para
documentarme y revisar a fondo e,
incluso, pedir a alguien que revise
mi trabajo? ¢Dispongo de los medios
para ofrecer un buen servicio a este
cliente (conocimientos, tiempo, apo-
yo, software adecuado...)?

¢Coémo se elige un curso o posgra-
do de especializacion? ;Como se
puede combinar el gusto por la
formacion con las exigencias del
mercado?

Muchos, por temor a la vida real,
alargan el proceso de comenzar a
profesionalizarse y se dedican a ha-
cer masteres, cursos. Por mi expe-
riencia, la especializacion casi siem-
pre llega por sorpresa; es algo que
busca al traductor, no a la inversa. Si
nada més acabar la carrera hacemos
un master de especializacion en tra-
duccién médica, por ejemplo, y lue-
go la vida nos lleva por otras sendas,
como la de la traduccién de paten-
tes, habremos tirado el dinero y des-
aprovechado un afio de nuestra vida
(en realidad no, porque toda for-
macion es buena, pero, cuanto mas
nos acerquemos a lo que realmen-
te necesitamos, mejor). Yo preferi
empezar a trabajar y ver qué clase
de proyectos solian llegarme o cua-
les eran los que mas me gustaban o
en los que sentia que debia profun-
dizar. Con base en esto, he ido for-
mandome sobre la marcha con mas-
teres o cursos. Cuando han surgido
oportunidades de trabajar en temas
que me gustan mucho, he ido a por
ello y he aprovechado para formar-
me mas y ofrecer un mejor servicio,
para encaminar asi mi trabajo hacia
ese ambito (como hice con la gastro-
nomia: al ver que existia una nece-
sidad, decidi estudiar un master de
periodismo gastronémico).

Conseguir un primer trabajo es un
desafio. ;Como se hace «visible»
un traductor novel? ;Como se
«vende», se publicita un joven tra-
ductor? ;Cémo puede distinguir-
se y qué aspectos debe subrayar
cuando ofrece sus servicios?

Cuando estaba estudiando la carre-
ra, lei un articulo de Pablo Mufioz
en su blog Algo mds que traducir, en
el que afirmaba que todos tenemos
algo que nos diferencia de los de-
mas. Recuerdo que aquel mensaje
me llegd al alma y nunca lo he olvi-
dado. Eso es lo que tenemos que ex-
plotar al principio: aquello que nos
diferencia, aquello que podemos
aportar y los demds no. Al comienzo
pensaba que debia explotar el hecho
de venir de una familia de aboga-
dos, pues la traduccidén juridica se

me daba bien. No obstante, lo que
realmente me ha abierto las puertas
han sido dos rarezas. La primera,
que hablo una lengua minoritaria
(valenciano), asi que se lo contaba
a todo el mundo para que se acor-
daran de mi cuando alguien les pi-
diera un traductor de valenciano. Y
funciond. Cada vez que alguien sabe
de un proyecto con esa combinacion
lingtistica tan poco habitual, me lla-
ma. Y gracias al valenciano comencé
a interpretar en televisién y radio.
iNi os imagindis la de estudiantes
que rechazan ese idioma porque
estan convencidos de que no les va
a dar trabajo! Mi segunda rareza es
que me he criado en la pasteleria de
mis abuelos, y la cocina es un mun-
do que me encanta. Un dia, invité
a unos compafieros traductores a
cenar a mi casa, y hablamos de esto
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porque les sorprendid lo bien que cocino. Al cabo de
unas semanas, uno de los invitados me llamé porque
en la escuela de alta cocina francesa Le Cordon Bleu
estaban buscando intérpretes especializados en cocina.
Jamds me planteé que la gastronomia pudiera ser una
especializacién ni tampoco una que fuera a cambiarme
la vida, pero asi fue (por eso comentaba antes que, al
final, es la especializacién la que busca al traductor).
¢Y como llegar a otros traductores? Pues asocidndose,
acudiendo a encuentros, a formaciones, a congresos. Al
igual que al cliente hay que salir a buscarlo, a los com-
pafieros también. Un cliente quizas no valora que sepas
mucho sobre natacidn, pero es posible que un compafie-
ro al que le llegan encargos que tratan sobre competen-
cias deportivas silo haga.

¢Qué valoracion hace del uso de redes sociales para
proyectarse en el mercado y conseguir nuevos clien-
tes y mantener los propios?

Las redes son un medio mas para acercarnos a nues-
tros clientes, pero eso no quiere decir que sea la unica
forma ni mucho menos obligatoria. A menudo, veo a
recién graduados que comienzan a imitar a otros mas
veteranos para darse a conocer entre sus compafieros y,
de paso, ganar clientes (abrir un blog para hablar de tra-
duccioén, un canal de YouTube o directos en Instagram
para entrevistar a traductores famosos, publicar trucos
o compartir articulos u otro tipo de publicaciones inte-
resantes para el sector en Twitter), y siempre me digo
lo mismo: dentro de menos de seis meses, seguro que
ha dejado esta estrategia. Rara vez me equivoco. A mi
me encanta relacionarme con mis clientes, ir a verlos,
invitarlos a tomar un café, acudir a congresos de su sec-
tor, moverme entre ellos, conocer de primera mano su
entorno. Las redes son fantésticas para conocer a com-
pafieros y acercarnos a nuestros clientes para entender
mejor su mundo, pero, si no se nos da bien usarlas para
vendernos, no nos forcemos. Hagamos el ejercicio de
conocernos mejor a nosotros mismos para saber cudles
son nuestras fortalezas y explotarlas. Para no aportar
nada nuevo, mejor esperar a tener algo interesante que
contar.

¢Como debe mostrarse un profesional de la traduc-
cion en las redes? ;Como equilibrar espontaneidad
y soltura con la «seriedad» que algunos clientes pue-
den exigir?

Yo uso Twitter para fines més profesionales; en cambio,
en Instagram publico contenidos mas personales (fotos
de cosas que hago en mi tiempo libre, mi familia, mis
mascotas, mis viajes, mis escapadas gastronémicas...).
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En ambos casos soy yo misma, pero en Twitter procu-
ro no publicar nada que pueda perjudicar mi imagen
(una foto de fiesta con mis amigos, declaraciones poli-
ticas que falten al respeto a otros que opinan de mane-
ra diferente, por ejemplo) u ofender a alguien. Quiero
que mis clientes y mis compafieros sepan como soy, qué
pienso, qué opino... incluso que conozcan mis defec-
tos, pero que nada de ello vaya en mi contra. Que vean
también que soy profesional, respetuosa, conciliadora y
resolutiva, que, en lugar de reaccionar, aporto. Ahora
bien, si esos compafieros o clientes deciden seguirme en
Instagram, donde a todas vistas es una cuenta personal
y ven algo que no les gusta, lo siento mucho, pero es que
ese no es el sitio para conocerme profesionalmente, y
ellos no deberian estar ahi si no tenemos una relacién
personal. Si no queremos usar las redes sociales para
fines profesionales, no pasa nada, cada uno que publi-
que en su espacio lo que quiera (aunque siempre reco-
miendo que se haga desde la educacion). En cambio, si
tenemos claro que les queremos dar un uso profesional,
un poquito de cabeza antes de publicar. ¢Este tuit en el
que muestro mi enfado porque un cliente no paga y lo
estoy poniendo de vuelta y media es adecuado de cara a
mis otros clientes? No, pero quizds si uno comedido en
el que explico por qué me perjudican los retrasos de los
pagos y me recuerdo a mi misma lo afortunada que soy
de tener otros muchos clientes que son siempre puntua-
les con sus obligaciones. Si lo lee un cliente que tiende
a retrasarse, es posible que entienda por qué insisto en
que no se demoren. Silo lee uno que siempre es puntual,
no se dara por aludido y, ademads, agradecera que reco-
nozca que también tengo la suerte de contar con gente
como ellos.

¢;Cuanto le interesa al cliente la forma, la presenta-
cién de nuestro trabajo? Es decir, tipo de archivo, ti-
pografia, titulos, notas al pie, aclaraciones.

Yo procuro marear lo minimo a mi cliente. Si me man-
da un documento editable (Word, por ejemplo), uso la
misma tipografia y titulos que en el original. Cuando
el documento no es editable (PDF), trato de replicar el
formato original, pero, en aquellos casos en los que hay
muchas fuentes extrafias, imagenes, tablas, entre otros,
intento que mi traduccidn esté bien organizada y le
marco el contenido que corresponde a cada pagina si
no puedo seguir el mismo paginado. En cuanto a notas
al pie, aclaraciones y demds, siempre busco limitarlas
al maximo. Una nota al pie es para aclarar al lector algo
del texto que no se entiende. Y ha de ser brevisima. Las
aclaraciones para el cliente son para justificar algo que
quizas desconoce y podria cambiar por desconocimiento.



Por ejemplo, el espacio de separacion
entre cifra y simbolo —si no se les
explica que, segun la normativa, hay
que dejarlo, lo quitan— o un «falso
amigo» que podrian cambiar por
error. Como profesional he tomado
una serie de decisiones sobre la base
de mis conocimientos, de lo que he
visto al documentarme, de lo que he
discernido y de lo que conozco de mi
cliente. En todo caso, me ofrezco a
aclararle posibles dudas que puedan
surgir a la hora de la entrega, pero
he hecho mi trabajo, soy una profe-
sional y no tengo que justificar cada
decision que he tomado (y mi cliente
no lo necesita, porque es posible que
hasta le genere inseguridad con res-
pecto a mi). Si no sé de verdad qué
prefiere el cliente o no tengo claro
qué quiere decir el original, mando
un documento con dudas antes de
entregar la traduccién. Jamas hay
que entregar una traduccion con du-
das o sin terminar. Pero, de nuevo,
limito las dudas al maximo y a cues-
tiones que solo puede responder mi
cliente. No debemos olvidar jamas
que para el cliente la traduccion es
un problema, y nosotros venimos a
soluciondrselo, no a crearle nuevos
problemas.

¢Cudl seria el equipamiento tecno-
l6gico minimo necesario?

Como minimo, se necesita un buen
ordenador, preferentemente de es-
critorio, no portatil, con una buena
pantalla (una bien grande o, en sude-
fecto, dos). Ademads, una buena silla
ergondémica y un escritorio grande y
amplio para el ordenador, los diccio-
narios o libros que se estén consul-
tando en un determinado proyecto,
una libreta o folios donde ir toman-
do nota, una agenda. Nuestro espa-
cio de trabajo es vital. Vamos a pasar
muchas horas sentados en esa silla,
mirando esa pantalla, manejando-
nos con ese ordenador. Que sean de
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la mejor calidad posible; que no nos
den problemas técnicos, sino que
nos ayuden a ser eficientes; que no
nos dafien la espalda (porque el pri-
mer afio no pasa nada, pero, cuando
llevas cinco, ya te duele todo); y no
nos dejemos la vista (estar todo el
dia forzdndola frente a una pantalli-
ta chiquitina con mala iluminacion
nos agota y nos enferma).

¢Qué herramientas informati-
cas de software elementales re-
comienda para iniciarse en la
profesion?

Una vez que tenemos un entorno de
trabajo adecuado, necesitamos un
software minimo compuesto, en mi
opinién y por mi experiencia, por
Microsoft Office, que debemos co-
nocer al dedillo; Adobe para poder
editar minimamente documentos
PDF; un buen gestor de correos y
alguna herramienta de traduccion,
como Trados, memoQ o la que mas
nos convenga. Estas necesidades las
vamos viendo con el tiempo vy, ojo,
debemos ser prdcticos y abando-
nar aquello que nos ralentice. Por
ejemplo, contraté un software para
gestionar proyectos, pero habia que

introducir tantisima informacién,
tan detallada y minuciosa, por cada
cliente (antes de empezar a usarlo
con normalidad) que lo tuve que
dejar porque nunca encontraba
esos dos o tres dias completos que
debia dedicarle al programa, e ir
haciéndolo sobre la marcha me ha-
cia perder mucho tiempo, asi que
lo acababa dejando y seguia con mi
sistema habitual. Al final, 1o que hice
fue mejorar mi propio sistema (un
Excel que he ido completando y mo-
dificando con los afios) y adaptarlo
a mis necesidades. Hay gente que
no puede Vvivir sin su software para
gestionar glosarios; yo, en cambio,
me manejo de maravilla con Excel
y voy rapidisima. Como me he repe-
tido ya tantisimas veces, es cuestion
de conocerse a uno mismo, saber
detectar qué necesitamos y si Somos
capaces de dominar el software en
poco tiempo para que no suponga
un impedimento. m
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