10 porad dla poczatkujacych (i nie tylko) ttumaczy

1. Nie akceptuj zlecenia, jesli wiesz, ze nie jestes w stanie go wykonaé. Jest to jak najbardziej
profesjonalne nie zaakceptowac ttumaczenia, jesli jest to wysoce techniczna dokumentacja produktu,
skomplikowany opis dziatania leku czy dtuga umowa, jesli nie masz doswiadczenia w tej dziedzinie.
Odmowa wykonania takiego zlecenia nie oznacza, ze przestaniesz dostawac¢ dalsze propozycje
ttumaczenia tekstow w swojej parze jezykéw, moze by¢ wrecz odwrotnie. Oznacza to jednak, ze znasz
swoje ograniczenia, a to dobrze o Tobie swiadczy. Ewentualnie mozesz skorzysta¢ z ustug korektora
lub korektora merytorycznego, ktéry przeczyta Twoje ttumaczenie i udzieli rad i wskazéwek. Ma to
sens, gdy masz zamiar specjalizowac¢ sie w nowej dziedzinie. To, czego nauczysz sie od dobrego
korektora warte jest znacznie wiecej niz pieniadze, ktére na to poswiecisz.

2. Nie przyjmuj zlecen z niemozliwym do wykonania terminem. Odwaz sie i negocjuj! Mozesz
postuzy¢ sie pewnymi $rodkami (np. wyzszymi optatami), by zniecheci¢ zleceniodawce Iub
zrekompensowac trudny do wykonania termin. Moze réwniez okazac sie, ze zlecenie wcale nie jest
takie pilne. Ucierpie¢ moze tez jakosc¢ takiego ttumaczenia, jesli pracujesz pod presja, co w rezultacie
ma efekt przeciwny od zamierzonego.

3. Zadawaj pytania. Czasami agencja, lub zleceniodawca moze Ci da¢ wczesniejsze ttumaczenia lub
inne dokumenty podobne do obecnego zlecenia, ktére mogg Ci utatwi¢ prace. Ponadto, kiedy
bezskutecznie szukasz jakiegos terminu, czy zwrotu, mozesz wspomnie¢ o tym agencji. Lepiej zrobic¢
tak, niz zgadywac i mie¢ nadzieje, ze nikt nie zauwazy. Wiele ttumaczen zawiera takie "kwiatki" a
wazng cechg ttumaczenia NIE jest zgadywanie, co mogt mie¢ na mysli klient, ale znalezienie takich
niejasnosci i uzgodnienie ich z klientem. Czestym btedem poczatkujgcych ttumaczy jest usitowanie
by¢ "dobrym" i nie zadawanie pytan.

4. Nie przyjmuj zlecenia, jesli go wczesnie nie zobaczysz. To, co kto$ opisat jako tekst biznesowy,
moze okaza¢ sie tekstem sScisle medycznym. Mozesz otrzymacC zapytanie o ttumaczenie z
holenderskiego a otrzymacé tekst w jezyku dunskim. Kto§ moze powiedzie¢, ze tekst to 1500 znakow,
ale okaze sie, ze te 1500 znakow napisane jest odrecznie, i to w dodatku nieczytelnie. Zatem najlepiej
zobaczy¢ tekst, zanim zaczniesz go ttumaczyc.

5. Nie akceptuj ttumaczenia jesli nie wiesz kim jest Twoj klient. Sprawdz osobe, ktéra oferuje Ci
prace. Zdobadz jej dane kontaktowe, a nie tylko adres mailowy. Popro$ o zlecenie na pisSmie. Popytaj
na forach dla ttumaczy. Musisz tak robi¢, by sie zabezpieczyé¢. Nigdy nie wiesz, kiedy mozesz popasc
w ktopoty a troche wysitku moze zaoszczedzi¢ Ci wielu probleméw w przysztosci.

6. Nie zaczynaj pracy, dopdki nie uzgodnisz stawki. Nikt nie lubi niespodzianek, kiedy przychodzi
do ptacenia, zatem upewnij sie, ze zaréwno Ty jak i Twdj klient wiecie ile wyniesie cena za
ttumaczenie. Mozesz liczy¢ sobie réznie za rézne projekty, albo mozesz mie¢ kilka stawek za jeden
projekt (np. stawka za stowo plus stawka za godzine formatowania tekstu, na przykiad). Przy
niewielkich pracach pomysl o minimalnej stawce, a nie tylko o stawce za stowo czy ilo$¢ znakow. Jesli
otrzymasz tekst pisany recznie mozesz policzy¢ dodatkowo, lub tez zazgda¢ wiecej za prace w czasie
weekendu. Niektore zlecenia wymagajg od Ciebie poswiecenia ogromu czasu nad formatowanie,
czasami mozesz tez mie¢ do czynienia z roznymi programami. Wtedy lepiej liczy¢ za godzine niz za
stowo. Generalnie zastanow sie, ile zarabiasz za godzine ttumaczac. Upewnij sie rowniez, ze znasz
dany program zanim przyjmiesz zlecenie w np. Power Poincie.
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7. Pomysl o tym, co piszesz w mailach lub na listach dyskusyjnych. Nigdy nie wiesz, kto czyta
Twoje wiadomosci, moze to by¢ Twdj potencjalny klient lub agencja. Jesli jeste$ zly na cos, napisz
maila, ale nie wysytaj go od razu, poczekaj do nastepnego dnia, kiedy uczucia troche ostabng. To
takze tyczy sie korespondencji z klientami, ktérzy by¢ moze Cie zdenerwowali. Czasami lepiej jest
ustgpi¢ i zatrzymaé klienta, jakkolwiek trudno to brzmi. Czasami tez, mozesz uzna¢, ze nie warto
starac sie o tego konkretnego klienta. Jakby nie byto, rozwaz to, zanim wyslesz ociekajacy ztoscia list.

8. Nie sprzedawaj sie krdtko. Podkresli swoje doswiadczenie, nie skupiaj sie nad tym, czego nie
wiesz. Nie oceniaj siebie za nisko, zadaj tyle, ile myslisz, ze jeste$ wart. Optaty réznig sie w
zaleznosci od kraju, jezykéw na ktére i z ktérych ttumaczysz, typu ttumaczenia, wiec wez to wszystko
pod uwage. Upewnij sie, ze Twoja praca sie optaca. Jesli zaczniesz od niskich cen, zadbaj o to, by je
podnosi¢ stopniowo, jak zyskujesz doswiadczenie.

9. Trzymaj swoje faktury i korespondencje przez przynajmniej 12 miesiecy. Najlepiej trzymac je
jednak przynajmniej trzy lata. Kazdy e-mail, faks, zamoOwienie, plik z tlumaczenie i inng

korespondencje. To niezmiernie wazne i nawet nie wiesz, kiedy moze Ci sie to przydac.

10. Przeczytaj uwaznie kazdg umowe zanim jg podpiszesz. Ale to chyba oczywiste.
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