Una cuestion de actitud

Durante la ultima reunion de la Comision de Ejercicio
de la Profesion, a la que me incorporé recientemente, se
abordaron varios temas que dieron lugar a un nutrido
intercambio de ideas.

Se hablo sobre los aranceles orientativos del CTPCBA,
sobre el trabajo en el exterior y sobre los honorarios
que se aplican, como asi también, sobre la actitud de
cada una de nosotros frente a la problematica de los
honorarios.

Quedo claro que los aranceles han sufrido, durante los
dos ultimos afios, una considerable depreciacion pero,
al mismo tiempo, la crisis econémica actual desalienta
la justa necesidad de incrementarlos. No obstante, la
idea de encarar este tema se encuentra vigente, ademas
de una propuesta interesante de una de las colegas de
analizar el tema por idioma, lo que seguramente per-
mitird un mejor tratamiento de la cuestion.

En cuanto a los trabajos solicitados desde el exterior,
algunos colegas comentaron su experiencia en el sen-
tido de que cuando empezaron con esta modalidad y
ofrecian honorarios inferiores a los que se usaban en el
mercado, la respuesta no era satisfactoria. Pero luego,
lograron incrementar su cartera de clientes al aumentar
sus honorarios, ajustandolos segin los parametros in-
ternacionales.

En ese mismo sentido, otra participante de la reunion se
refirié a conceptos provenientes de un cliente europeo
en cuanto a que los honorarios de los traductores la-
tinoamericanos eran francamente "degradantes" , lo
cual remite necesariamente a un desmericimiento de
nuestro trabajo.

por Héctor Laurenzzo

Hubo un consenso generalizado en cuanto a insistir en
la docencia hacia los colegas que ubican sus aranceles
debajo o muy por debajo de los que sugiere el Colegio.

Y aqui tomo el eje de la discusion, a saber, el mal trato
que esta recibiendo nuestra profesion a la hora de
justipreciar nuestros servicios. Las razones esgrimidas
para sub-valuar nuestro servicio son harto conocidas
pero yo me pregunto hasta qué punto son, ademas,
validas.

Quiza debamos buscar otras formas de captar clientes
haciendo hincapié en la calidad y rapidez de nuestro
servicio, en lugar de apelar al ya vulgar recurso de bajar
nuestros honorarios

Propongo que, a la hora de presupuestar un servicio,
nos tomemos unos instantes para reflexionar sobre
algunas cuestiones tales como: el tiempo, esfuerzo y
dinero que nuestra formacién nos demando, asi como la
imposibilidad de aumentarlo en caso de que el mismo
cliente o algtin allegado a ¢l nos solicite un servicio
similar, pues, debemos reconocerlo, a quién no le su-
cedi6 alguna vez que, luego de haber cobrado un ser-
vicio le queda la sensacion amarga de que €l mismo
subestimo su trabajo.

Podria seguir enumerando ejemplos. Prefiero que-
darme con la ultima frase del parrafo y, a partir de alli
plantearles a todos mis colegas un interrogante: ;me-
nospreciar nuestro trabajo no implica de alguna forma
menospreciarnos a nosotros mismos?
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