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Prologo

Es corriente que las asociaciones de traductores realicen encuestas sobre las
tarifas que aplican sus socios, informacion que sirve de barémetro para conocer
las tendencias del mercado.

En los ultimos diez afios, el mercado de la traduccién ha sufrido una
diversificacion econdmica muy grande, debida a diferentes circunstancias
(aumento de la competencia, mundializacidn, aparicién de nuevos mercados y de
nuevas herramientas de trabajo, mayor profesionalizacion). Esta variedad es
cada vez mas dificil de encerrar en tablas estadisticas, lo que hace que el analisis
de los resultados de las encuestas sobre tarifas se haya convertido en una tarea
demasiado compleja, si queremos que sea realmente representativo.

Por esta razéon hemos pensado en abrir con este nuevo tipo de encuesta una
reflexion mds elaborada que permita analizar, mas alla de las tarifas concretas
que aplica un traductor para un mercado determinado, la forma en la que
determina si un precio es adecuado, demasiado alto o demasiado bajo y la forma
en que negocia con sus clientes para llegar a un acuerdo en este campo.
Posteriormente, podrd completarse con encuestas de tarifas mds cldsicas, ya
sean sectoriales, para las franjas de mercado que despierten mas interés
(baremos de descuentos «trados», salario de traductores en plantilla, tarifas de
clientes directos en distintos paises, tarifas de revision...), o generales.

Esta encuesta se desarrollé entre los dias 26/6/2008 y 11/7/2008. El universo no
se limita a los socios de Asetrad, pues se difundié a través de los principales foros
de traductores. La encuesta obtuvo 149 respuestas andénimas, todas ellas
significativas. Los datos se recogieron a través de Google Docs.

La informacién estad presentada en forma de gréficos estadisticos. Ademas, se
incluyeron bastantes preguntas abiertas, de modo que fuera posible enriquecer
los resultados con todo tipo de comentarios. Entre esos comentarios, hemos
entresacado los mas representativos de distintas tendencias y opiniones.

Pensamos que esta encuesta puede ser un complemento muy valioso de CalPro,
dentro de la reflexiéon que Asetrad debe llevar a cabo sobre la evolucion del
mercado, pero sobre todo, esperamos que sirva de herramienta para todos y
cada uno de nosotros (y muy especialmente para las personas que se estan
incorporando al mercado y tienen menos puntos de referencia) para aprender a
hacer una valoracién econémica de nuestro trabajo.

Alicia Martorell
Socia n?. 1 de Asetrad
Directora de la encuesta
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1. En tu primer contacto con un cliente, éicomo determinas la tarifa a la que vais a
trabajar?

B Le informas de tus tarifas

Le preguntas cuanto paga
= Alos clientes directos les informas y a las agencias les preguntas
m No tienes una conducta fija, te dejas llevar por la intuicion

M Otros

2. ¢Tienes unas tarifas fijas establecidas de antemano y publicadas?

mSi

H No

3. Cuando fijas unas tarifas, en general, ¢{en qué te basas?

M En criterios de rentabilidad horaria

M En criterios relacionados con la oferta y la demanda

M En tu conocimiento de la tarifa habitual del mercado
Mezclando estos criterios

7 Otros
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Comentarios”

Creo que cuando alguien se dedica de lleno a la traduccion, tiene la obligacion de conocer las tarifas
habituales del mercado.

Quizas no se trata de rebajar tarifas para conseguir clientes, sino de aplicar algun tipo de descuento para
fidelizarlo.

Depende de la dificultad del proyecto y del tipo de tarea (traduccion, revision, testing). Usaria primero el
criterio de conocimiento de la tarifa habitual del mercado, luego la rentabilidad horaria y en tercer lugar
la oferta y la demanda.

Me fijo unos minimos por debajo de los cuales no acepto trabajo, pero segun el cliente y el tipo de
encargo decido si me compensa trabajar a otra tarifa, sin salirme de un abanico de tarifas que yo
considero razonables. Aparte de los distintos criterios enumerados, considero asimismo la fidelidad del
cliente, la relacion laboral establecida, etc.

Depende del trabajo y las expectativas de trabajo que tenga en ese momento (si tengo buen trabajo y
bien pagado, pido una tarifa mas alta con el fin de mejorar).

Anuncio tarifas que estan siempre por encima de la media habitual de mi mercado local, pero me dejo
margen para negociar.

A veces mi interés por un proyecto prima sobre la tarifa, que puede no ser muy alta. A veces, si tengo
mucho trabajo o lo que me proponen no es muy interesante, establezco tarifas elevadas que
compensan mi falta de tiempo o de interés.

Miro qué es lo que se suele pagar en el mercado, miro si la tarifa media del mercado en cuestiéon me
sale a cuenta y, en tal caso, la aplico. Si veo que las tarifas del mercado son demasiado bajas, tengo un
minimo del que nunca bajo y lo propongo.

Primero hay que determinar los gastos fijos propios y calcular una tarifa minima que los cubra. A partir
de ahi se determina el salario mensual (o anual) deseado y el nimero de horas de trabajo y se calcula
una tarifa horaria a partir de esos datos. Luego se ajustan los limites maximos y minimos segun la
situacion personal y del mercado.

También hay alguna agencia que me cae bien y reduzco la tarifa para trabajar con ellos de vez en
cuando.

Me baso en las tarifas habituales. No bajo nunca de esos precios. Tengo un precio minimo innegociable
establecido segun la rentabilidad horaria.

También tengo en cuenta si el cliente es habitual o si es la primera vez que trabajo con él.

También tengo en cuenta por qué via me ha llegado la oferta. Por ejemplo, si me llega a través de una
asociacidn de traductores, considero que el cliente cree en la calidad y esta dispuesto a pagar algo mas.

Muchas veces es necesario aceptar tarifas mas bajas para obtener un amplio volumen de encargos. A los
«clientes habituales» se les suele hacer muchos favores (fin de semana, trabajos urgentes sin recargo
etc.)

1 . . p .
Se han seleccionado algunos de los comentarios mas relevantes o representativos.
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4. ¢Tu tarifa es la misma para todo tipo de clientes y mercados?

mSi

m No

5. En caso de que hayas contestado negativamente, écudles son las categorias que
aplicas?

I Por paises
B Por tipo de cliente (si es intermediario o no)
M Por paises y por tipo de cliente

Otros

Comentarios

Por paises es evidente: en Croacia no podran pagar 0,09€ por una traduccidén técnica, por poner un
ejemplo.

Trabajo poco con intermediarios, a los que cobro la misma tarifa que a mis clientes finales.

A los clientes finales les cobro en funcién de si son del sector privado (al que cobro mas) o publico
(menos, sobre todo en caso de centros de investigacion y universidades).

También por antigliedad de cliente.
El pais me da igual, pero si es agencia, pido un poco menos.

En algunos casos, también tengo en cuenta criterios «humanos» (papeles para inmigrantes con pocos
recursos, traducciones para ONG...) para aplicar tarifas reducidas.

También depende del tipo de traduccidn que me pide el cliente.

También influye lo saturada que esté: si hay margen para la negociacion, cuanto mas trabajo tengo, mas
caras son mis traducciones.
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Pienso que no es logica la competencia desleal con mis colegas de otros paises. Trabajar con clientes de
fuera que pagan mds también es una forma de ganar un poco mds ya que no considero las tarifas
espanolas especialmente justas.

La tarifa depende de si se trata de un libro o de articulos o textos mas cortos. En el primer caso, hay
contrato y derechos de autor y las tarifas vienen fijadas por la editorial.

Cobro mas a clientes de otros paises que a los de Espafia.
Por paises pero siempre con un minimo, no trabajo con paises que no pagan mi tarifa minima.

Lo profesional es conocer las tarifas y practicas habituales de cada mercado para poder ser competitivo
sin reventarlo a la baja.

6. éSueles informarte de las tarifas que se practican en un mercado dado antes de
proponer la tuya?

mSi

" No

7. éDénde te informas preferentemente?

[ Listas
M Traductores a los que conoces
B Ambos

Otros

Comentarios

También pido presupuestos a agencias, como cliente.

Las listas y los traductores son fuentes de informacién muy relativas, porque algunos veteranos lo
mismo presumen de tarifas muy elevadas, que no son ciertas, o no las dicen de ningiin modo, porque
desbordan la horquilla que sefiala la asociaciéon de traductores.
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Pregunto primero a otros traductores que conozco y consulto luego en listas de traductores del
pais/mercado correspondiente.

Pregunto a traductores, navego por los archivos de las listas de distribucién a las que estoy suscrita y
consulto la informacién disponible en portales para traductores, como ProZ, Translatorscafe, etc.
También visito las webs de agencias y traductores para sondear un poco el mercado.

Hay bastante oscurantismo en la publicacién de tarifas en linea, algo que dificulta que los traductores
que recién han entrado al mercado se vean un tanto desprotegidos.

Hay que tener en cuenta que en algunos paises como Estados Unidos es ilegal publicar o discutir
abiertamente las tarifas, puesto que se considera que va contra las leyes del libre mercado.

También acudo a organizaciones de traductores, aunque éstas cada vez informan menos de las tarifas
por cuestiones legales.

8. éCOmo aumentas tus tarifas?

M Sistematicamente todos los afios
M De forma no sistematizada
No aumento mis tarifas o lo hago esporadicamente

Otros

Comentarios

En realidad no subo las tarifas todos los afios, sino que voy acumulando los incrementos anuales del IPC
hasta que aumenta la tarifa.

No aumento mis tarifas desde el afio 2000. Ya eran muy altas entonces y siguen siendo altas ahora, por
encima de la media del mercado.

Suelo aumentar las tarifas cada dos o tres afios un 10%-15%, de manera que compense el IPC
acumulado en ese periodo y, ademas, se prime de alguna manera la experiencia adquirida y la mejora
(al menos en teoria) de la calidad de mi trabajo a medida que acumulo afios en la profesion.

Generalmente considero muy dificil aumentar mis tarifas a clientes ya establecidos, por tanto, aplico
tarifas superiores a clientes nuevos sobre todo.

Una vez que acuerdo una tarifa con un cliente concreto, no suelo subirla. Especialmente en el caso de
las agencias, es dificil que éstas acepten una subida de precios. Sin embargo, si subo esporadicamente
mis tarifas generales (las que aplico para nuevos clientes).

Mi tarifa aumenta cada afio para los clientes nuevos, pero a los clientes fijos les repercuto el aumento
cada dos afios.

Suele ser mas facil conseguir clientes nuevos a tarifas mas altas que subirselas a los actuales.
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Dos veces en diez afios
En funcién del mercado.
Cada 3 afios aproximadamente.

Después de convertir al euro, mis tarifas quedaron estancadas durante varios afos, no veia la forma de
subirlas, porque el nivel del mercado estaba por debajo. En los ultimos dos afios, con clientes grandes
empresas, he aplicado la subida del IPC.

9. ¢Cuantas veces en los ultimos seis meses crees que has perdido un cliente que te
interesaba en algulin aspecto por aplicar tarifas demasiado altas?

B Ninguna

MEntrely5
Entre 6y 10
Mas de 10

Comentarios

Hay que pensar que en el fondo se trata de la ley de la oferta y la demanda. Nosotros también
decidimos a quién le compramos la fruta y dénde llenamos el carro de la compra.

Especifico que no los he perdido por aplicar tarifas demasiado altas: en mi ambito e idiomas sé que
estoy en el término medio, pero sé que hay quién ofrece tarifas bajisimas y sé que muchos clientes no
han vuelto porque han encontrado quien hace trabajos casi regalados.

En realidad me han pedido muchos presupuestos que no han llegado a aceptarme, pero en general no
creo que fuesen clientes que me interesasen demasiado.

He perdido algun cliente en EEUU por no estar dispuesto a trabajar con tarifas demasiado bajas
teniendo en cuenta el cambio del euro y el ddlar.

No tenian ningln comentario negativo sobre mi prueba de traduccion, pero eligieron a otro traductor
por haber proporcionado tarifas mas bajas que las mias.

No creo que los haya perdido por aplicar tarifas excesivamente altas, sino que los clientes, o bien no
conocen el mercado (en este caso eran clientes directos) o bien estaban interesados simplemente en
que el trabajo les saliera lo mas barato posible.

Entre 1 y 5, sin contar las veces que simplemente no he respondido a una oferta viendo el pais de
procedencia (paises asiaticos, Espafa).

Yo en Espafia no he encontrado ninguna agencia que pague la tarifa que yo pido.
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El problema no es que las tarifas sean demasiado altas, sino mas bien que el cliente no quiere pagar por
el servicio a unas tarifas aceptables. Todavia hay mucho que hacer para que se valore el trabajo de
traduccion y otros servicios lingisticos.

10. ¢Qué modificacidn global han sufrido tus tarifas medias en los tltimos afios?

Han aumentado al ritmo del coste de la vida
W Han aumentado mas que el coste de lavida
B Han aumentado, pero menos que el coste de lavida

Han disminuido con respecto al coste de la vida

Comentarios

Trabajo como traductora desde hace casi 6 afios, y mis tarifas han ido aumentando, pero es que cada
vez he ido consiguiendo mas clientes.

Puesto que no he subido mis tarifas a clientes habituales, realmente han disminuido con respecto al
coste de la vida, que si ha subido.

En general, mis tarifas medias han aumentado ligeramente, pero mucho menos que el coste de la vida.

Las he aumentado mas que el coste de la vida porque cuando comencé, hace unos 3 afios, estaba muy
poco informada del mercado y empecé en un nivel que ahora considero bajo. A medida que he ido
informandome y adquiriendo experiencia sobre el mercado, asi como sobre mis necesidades para
mantener el negocio, he ido aumentando las tarifas en consonancia.

En un mercado en el que los clientes tratan continuamente de bajar las tarifas, es muy dificil
aumentarlas.

Salvo la actualizacién para agencias que me pagan en S, el resto de mis tarifas apenas han variado en los
ultimos afios

Considero que una vez que acuerdas una tarifa con una agencia, es dificil revisarla anualmente y
adecuarla al coste de vida, aunque seria lo deseable. Es mas, en los ultimos afios las tarifas se han ido
revisando a la baja.

Por esta razon, antes de subir una tarifa valoro si puedo asumir el riesgo de perder a ese cliente.

Me baso en las tarifas medias del mercado, y éstas no suelen cambiar mucho a lo largo de los afios.
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11. Cuando entras en contacto con un cliente nuevo, équé frase describe mejor tu
actitud?

B Aprovecho para pedir una tarifa mas alta que la de mis clientes
habituales; luego es muy dificil subir

M Le pido lo mismo que a todos los clientes; es mejor que las
tarifas sean similares
Le pido un poco menos que a mis clientes habitualesy ya subiré
la tarifa cuando me conozca
Otros

Comentarios

En las mismas circunstancias de mercado, tipo de cliente (final/agencia), etc., aplico la misma tarifa,
aunque no descarto que en el futuro aumente la tarifa segun el coste de vida para los nuevos clientes.

A mis habituales, les pido un poco mas, porque se establece una relacién de «confianzax».

Para el nivel de tarifas que pido a un cliente nuevo me guio mas por el pais de procedencia y por el nivel
técnico de los proyectos que por su «antigliedad».

En general pido lo que creo que puedo pedir. En Espaiia tengo unas tarifas fijas que no suelo modificar.
Cuando trabajo con clientes extranjeros pido mas, en funcion del mercado.

Prefiero trabajar con tarifas similares de partida para todos los clientes.
Aplicando unas tarifas bastante normales con respecto a los niveles que se mueven en el mercado de la
traduccion, los clientes me suelen decir que no las aceptan, asi que ni siquiera me planteo la opcién de

subir las tarifas, ni antes ni después de realizar un trabajo.

Mi actitud no es ni la primera, ni la segunda, ni la tercera. Simplemente le doy una tarifa apropiada y en
el futuro, la voy actualizando en funcidn de los factores anteriormente descritos.

Intento averiguar cuanto esta dispuesto a pagar el cliente.

Siempre intento adaptar mis tarifas segun los criterios antes explicados, pero, en general, para un
mismo tipo de clientes, pido lo mismo.

Si voy a trabajar con un cliente nuevo, quiero que el trabajo extra que voy a tener esté bien pagado.
Mi opinidn es que la tarifa debe ser una medida de la calidad del traductor ajustada al mercado.

Le pido lo mismo que a todos mis clientes, pero no porque prefiera que sean todas similares, sino
porque es mi tarifa «establecida», la que considero rentable y oportuna.

Si es un cliente que realmente me interesa y se va a asustar por una tarifa alta, le pediria la tarifa
habitual.
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Dado que una vez que acuerdas una tarifa es dificil revisarla anualmente, intento fijar la tarifa mas alta
posible de antemano. Creo que esta es la mentalidad que hay que tener. Ir mejorando tus tarifas

conforme afianzas el volumen de trabajo.

12. ¢{Cual es la diferencia entre la tarifa mas alta y la mas baja que has cobrado en los
ultimos doce meses?

B Son muy similares
W Mi tarifa mas alta es un 50% superior a mi tarifa mas baja
Mi tarifa mas alta es un 100% superior a mi tarifa mas baja

Mi tarifa mas alta es un 200% superior a mi tarifa mas baja

W Otros

13. ¢{Qué porcentaje de tu facturacidn realizas con clientes directos?

EI 100 %
Mas del 75 %
m Méasdel 50 %
H Masdel 25 %
B Menosdel 25 % o nada

14. ¢Cudl es la tarifa mas alta por palabra que has cobrado?

25

17
15

10 10 10

NP/NC: No procede/ No contesta
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15. ¢Cudl es la tarifa por palabra por debajo de la cual no estarias dispuesto a
trabajar?

33

23
21

15 15

0,04 0,045 0,05 0,055 0,06 0,065 0,07 0,08 0,085 0,09 0,1 0,12 NP/NC

NP/NC: No procede/ No contesta

16. ¢En qué pais resides?

118
11
6 7
1 2 1 2 1
_ || — — -
Argentina Espafia Estados  Francia Italia Portugal Reino  Rumania NC

Unidos Unido

NC: No contesta

17. é{Para cuantos paises diferentes has trabajado en los ultimos doce meses?

W Sélo el pais donde vivo
W Un sélo pals, pero no es el paisdonde vivo
1% M Dos o tres paises
Mas de tres paises

Otros

1%
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18. En caso de que tengas varias combinaciones de trabajo, écobras lo mismo para
todas?

Si
H No
NP/NC

19. En caso de que hayas contestado negativamente a la pregunta anterior, écual es
tu combinacion de trabajo con tarifas mas altas?

80

20

12
1I111I2311 2 01 1 1 2 11 3 1 1 1 1 1 1
- - ||

3
|
DO ROEFTEIOROOFIOTRSLOL DO EDEREE &S E
P A R S S LS A RN S S b T A 20 O B A A
FFFF T FTIITST TG TG ITTITF L FI QL

4/.u1

e

NP/NC: No procede/ No contesta

Comentarios
La de tarifas mas bajas, PT > ES.

Sélo porque estd comprobado que un mismo texto tiene siempre menos palabras en alemdn que en
cualquier otro de los idiomas con que trabajo.

Siempre es mas cara la traduccién inversa que la directa debido al grado de dificultad.

La combinaciéon mas alta es EN>FR, aunque en ocasiones he cobrado mas en otras combinaciones por
cuestiones de plazos, dificultades, formatos, por ser una traduccién jurada...

Cobro menos para ES <> CA.

Mi combinacion preferida (segun los estudios y preferencia personal) es ES-FR pero casi nunca trabajo
en ésta porque es muy dificil conseguir una buena tarifa.

Yo no creo que haya que cobrar mas porque sepas menos de un idioma o porque te resulte mas
complicado. Lo importante es si tienes la capacidad de producir una traduccién de calidad. Si tardas
menos, imejor para ti!
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20. ¢ Cual es tu combinacidn de trabajo principal?
72

12 12

1 B 2 1111113I251

9
1.111l

2
f—;*—»@%@»é\\»«ob%q\\}%@,(\
& &

NP/NC: No procede/ No contesta
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