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»Nasz klient, nasz pan”, czyli ttumaczenie
jako produkt na rynku ushug jezykowych

Potrzeby, procesy, jako$¢ i zarzadzanie

Ostatnie dziesig¢ lat przyniosto zmiany wzorcéw myslenia i sposobodw
dziatania na rynku ustug jezykowych. Jedna z kluczowych zmian jest
przesunigcie w percepcji ttumaczenia, ktore nie jest juz postrzegane je-
dynie jako przeklad czy translacja, ale jako produkt przeznaczony na
sprzedaz, majacy zaspokoi¢ konkretne potrzeby kupujacego [Schomann,
2007]. W tym nowym ujeciu niezbedne staje si¢ wysunigcie na pierwszy
plan nabywcy produktu, zidentyfikowanie jego oczekiwan i umieszcze-
nie ich w centrum wszystkich procedur i proceséw prowadzacych do
wytworzenia produktu finalnego.

Efektem rynkowego podejscia do thumaczen jest koniecznos¢ rozsze-
rzenia wachlarza ustug oferowanych klientowi. Wspolczes$nie do centralnej
ustugi tlumaczeniowej czgsto dotaczaja ustugi informatyczne, techniczne,
edycyjne, mikroedycyjne itp. [Gouadec, 2002: 102], ktére zapewniaja
koncowa jako$¢ produktu, a tym samym przyczyniaja si¢ do utrzymania
dhugotrwatej relacji z klientem i wptywaja na jego lojalno$¢ przy kolejnym
wyborze dostawcy ushug. O tendencji do poszerzania oferty i skupiania
réznorodnych ushug w ramach jednego produktu $§wiadczy pojawienie
si¢ 1 szybki rozwdj agencji ttumaczeniowych, ktorych ustugi zaspokajaja
wszystkie mozliwe potrzeby jezykowe nabywcy [Gouadec, 2002: 109].

Rynek ustug jezykowych stanowi dzisiaj szeroka rzeczywisto$¢, w kto-
rej, obok thumaczy, funkcjonuja terminolodzy, redaktorzy, menedzerowie
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baz danych i dokumentow niezbgdnych do wykonania ttumaczenia, gra-
ficy, informatycy, technicy 1 inni specjali$ci, ktorych nadrzgdnym celem
jest dostarczenie produktu zadowalajacego klienta. Aby mogli to osia-
gnac¢, musza zdawac sobie sprawe z oczekiwan nabywcy.

Nasz klient, nasz pan

Zlecane dzi$ projekty thumaczeniowe cechuje coraz wigksza ztozono$é
[Gouadec, 2002: 88]. Obejmuja one wachlarz ustug, poczynajac od thu-
maczenia plikow Word, Power Point, Excel, PDF i formatéw niestan-
dardowych, poprzez ttumaczenie na wiele jezykow, ttumaczenie spe-
cjalistyczne, produkty przeznaczone do masowego druku, lokalizacje
i produkty audiowizualne, a konczac na globalnym zarzadzaniu infor-
macja. Wymagania klientow rosna, gdyz sa oni §wiadomi postegpu tech-
nologicznego, wprowadzanych udoskonalen w narzedziach thumaczenia
wspomaganego komputerowo (Computer Assisted Translation, CAT)
1 czgsto sami wspierajg swojq dziatalno$¢ narzedziami informatyczny-
mi. Umiejgtno$¢ obstugi zréznicowanych formatow i instrumentow staje
si¢ zatem niezbedna [Gouadec, 2002: 30]. W przypadku dwoch trzecich
zlecen thumaczeniowych jest to warunek sine qua non [Gouadec, 2007:
152]. Tymczasem wedlug Chris Durban 80% tlumaczy nie jest w stanie
pracowac z plikiem PDF [2007a].

Klienci wymagaja takze, by produkt byt niedrogi, dobrej jakosci i dostar-
czony w terminie. Hierarchia tych oczekiwan podlega zmianom w zalezno-
$ci od celu konkretnego projektu i osobistych wytycznych kupujacego, kto-
rych wnikliwe okre$lenie warunkuje dostarczenie wtasciwego produktu.

Trzeba pamigtaé, ze klienci nie mysla tymi samymi kategoriami,
co dostawcy ustug thumaczeniowych. W oczach nabywcy thumaczenie
specjalistyczne z dziedziny finansow moze ukry¢ si¢ pod ,,czterema
stronami A4 w PDF-ie”. Analiza ponizszego przyktadu zlecenia ustug
thumaczeniowych pozwoli uswiadomié sobie, jak wazne jest nawiazanie
relacji 1 zbadanie niezwerbalizowanych potrzeb klienta.

Przyklad 1
Brytyjska korporacja kosmetyczna planuje rownoczesne wprowadzenie
produktu z kwasem hialuronowym na cztery rynki jezykowe: czeski, chor-
wacki, serbski i polski. Potrzebuje co najmniej:
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— thumaczenia dokumentacji testow klinicznych, z pominigciem brytyjskiej
grupy klinicznej, zezwolen, dokumentacji marketingowej, kampanii re-
klamowej i materiatéw reklamowych;

— tlumaczenia r6znych formatow plikow (od tekstowych po video);

— uzycia narzgdzi CAT do tworzenia pamigci thtumaczeniowych;

— opracowania glosariusza z mysla o kolejnych zleceniach.

Tak ztozone zapotrzebowania napotykaja wsrod thumaczy freelan-
cerdw na przeszkode w postaci niemoznos$ci zorganizowania w sieci
powiazanych ze soba specjalistow. Stad tez duze zlecenia trafiaja z re-
guty do agencji thumaczeniowych, ktore oferuja kompleksowa obshuge
klienta.

Kiedy tlumaczenie staje si¢ produktem

By sprosta¢ wymaganiom klienta, konieczna jest wspotpraca thumaczy
z innymi specjalistami, ktorych umiejetnosci pozwalaja zrealizowaé
kazde zaméwienie. Praca w grupie narzuca wprowadzenie procesOw
i procedur, ktore reguluja czynnosci przygotowawcze do thumaczenia,
tj. opracowanie materialdow pomocniczych i1 utworzenie niezbednych
plikow, operacje zwiazane z przektadem i korektami oraz czynnosci na-
dajace ostateczny ksztalt produktu, np. operacje informatyczne, redak-
cje czy ustugi kreujace warto$¢ dodana. Dobrze zaprojektowany cykl
procesow 1 procedur przektada si¢ bezposrednio na jakos$¢ koncowa do-
starczanego thumaczenia.

Podstawowy cykl zycia produktu ttumaczeniowego zostal zapro-
ponowany przez Gouadeca [2002: 17] i sktada si¢ z nastepujacych
etapow:

1. pozyskanie zlecenia,
przygotowanie do ttumaczenia,
tlumaczenie,
post transfer,
czynnosci zamykajace.
dostarczenie produktu.

Jednak we wspolczesnym otoczeniu biznesowym cykl produk-
tu thumaczeniowego, zgodny z norma ISO 9001:2008, prezentuje si¢
nastepujaco:

SRS
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[

pozyskanie thumaczenia,
2. produkcja:

2.1. pre-treatment,

2.2. treatment,
2.2.1. pre-transfer,
2.2.2. transfer,
2.2.3. post-transfer,

2.3. post-treatment,

3. dostarczenie produktu,

4. walidacja,

5. feedback.

Procesowos¢ ta jest najlepiej widoczna w duzych agencjach ttu-
maczeniowych, totez kolejne etapy zostana omdowione na ich przy-
ktadzie. Etap pierwszy, pozyskanie thumaczenia, wiaze si¢ z udzie-
leniem odpowiedzi na pytanie, czy mozliwe jest spetnieniec wymagan
klienta w zakresie finalnego uzycia przettumaczonego dokumentu,
terminu realizacji (deadline’u), jezyka wyjsciowego 1 jezykow do-
celowych, tematyki, formatu pliku docelowego, formatowania i uzu-
petnienia produktu o ustugi kreujace warto$¢ dodana, jezeli sa one
zadane. Wsrdd takich ustlug mozna wymieni¢ redakcje 1 adaptacje
tekstu wyjsciowego, alignment (dopasowanie) istniejacych pamigci
thumaczeniowych, aktualizacj¢ materiatu na przettumaczonej stronie
internetowej czy konsultacje i ekspertyzy jezykowe oraz kulturowe
[Biel, 2011: 68].

Jezeli dostawca ushug jest w stanie zaspokoi¢ wszystkie potrzeby
klienta, proponuje cen¢ uwzgledniajaca catos¢ oferowanych ustug. Po
uzgodnieniu warunkéw wykonania zlecenia, zamdwienie jest przekazy-
wane do tzw. produkcji.

Za pre-treatment, czyli pierwszy etap produkcji, odpowiada me-
nedzer projektu (project manager, PM). Jego zadaniem jest okreslenie
toku czynno$ci niezbednych do wytworzenia produktu, rozkodowanie
plikéw dostarczonych przez klienta (z ewentualng pomoca zespotu IT,
gdy no$nik wymaga skomplikowanych operacji informatycznych) oraz
wyjasnienie z klientem watpliwosci, ktore moga si¢ pojawié przy pierw-
szej, pobieznej analizie materiatu. Nastgpnie PM komponuje materiaty
pomocnicze i wskazowki. Ich uzyteczno$¢ ujawnia si¢ w petni przy
projektach dzielonych pomigdzy grupy thumaczy. W sktad materiatow
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pomocniczych wchodza normy uzycia, glosariusz (opracowywany
przy wsparciu terminologa) oraz tzw. style guide klienta. Jest to zbior
wytycznych dotyczacych formatowania, ograniczen w thumaczeniu,
specjalnych zalecen, ktore znajduja zastosowanie przy wszystkich pro-
jektach wykonywanych dla danego klienta:

Przyklad 2
»Simply put [logo], [emblem] or [signature]
in the same place where they appear in the source file”

Nastepnym krokiem PM jest komputerowa analiza materiatlu i przy-
gotowanie plikow do tlumaczenia wspomaganego komputerowo, co
pozwala na doktadne okreslenie ilosci tekstu do przettumaczenia. Dys-
ponujac powyzszymi danymi, PM kontraktuje podwykonawcéw doko-
nujacych transferu.

Zanim jednak pliki trafia do thumacza, PM otwiera proces treatmen-
tu, dokonujac wstepnego tlumaczenia (pre-transferu) za pomoca na-
rzedzi CAT. W zalezno$ci od tego, jaka pamigcig thtumaczeniowa dyspo-
nuje, efekty pre-transferu maja rozna charakterystyke. Przeanalizujmy
naste¢pujacy przyktad:

Przyklad 3

Unilever wytwarza produkty spozywcze oraz s$rodki czystosci. Agen-
cja tlumaczeniowa obstugujaca zlecenia tlumaczeniowe Unilevera moze
skalibrowac:
— dwie pamigci tematyczne, po jednej dla produktow spozywczych i §rod-

kow czystosci, dla kazdej kombinacji jezykowej,
— kilka pamigci odpowiadajacych podgrupom produktéw/marek,
— tyle pamigci, ile Unilever ma produktow/marek.

W pierwszym przypadku liczba dopasowanych segmentow bedzie
wysoka, ale zgodno$¢ segmentow niska. W drugiej kategorii, kiedy cha-
rakterystyka poszczegdInych produktéw w grupie jest do siebie zblizona
(np. masto, margaryna, olej), liczba dopasowanych segmentéw bedzie
nizsza, ale zgodno$¢ bedzie wyzsza. W trzeciej kategorii zaledwie maty
procent segmentow znajdzie dopasowanie, za to segmenty beda w duzej
mierze (a nawet 100%,TM-match) zgodne. Decydujac si¢ na stworzenie
konkretnego typu pamigci, nalezy pamigta¢ o kosztach. Stawka za seg-
ment TM-match stanowi polowe stawki za segment bez dopasowania
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(no match). Rowniez segment z niepetnym dopasowaniem (fuzzy) jest
tanszy od segmentu bez dopasowania.

Pliki przygotowane do tlumaczenia przekazywane sa wraz z pamig-
cig thumaczeniowa, glosariuszem i materiatami pomocniczymi tluma-
czowi. Jego zadaniem jest dokonanie transferu, a wigc przetltumaczenie
segmentow no match oraz dostosowanie fuzzies. Druga z czynnos$ci na-
zywana jest post-editingiem.

Kolejnym etapem treatmentu jest post-transfer, na ktory sktadaja si¢
korekty. Pierwsza z nich jest autokorekta wykonywana przez ttumacza
na biezaco w trakcie pracy oraz po jej zakonczeniu [Morin-Hernandez,
2009: 37]. Przettumaczone i skorygowane pliki przesytane sa nastgpnie
do pierwszej korekty i — jesli tak postanowi klient — drugiej korekty.
Moze to by¢ korekta segmentalna lub linearna: korekta segmentalna
ogranicza si¢ do zweryfikowania tekstu pozostajacego w formie pliku
CAT, natomiast korekta linearna przeprowadzana jest na dokumencie,
ktory zostat zapisany w pamigci thumaczeniowej i sprowadzony do for-
matu koncowego, zadanego przez klienta. Mozemy podzieli¢ korekty
takze na jednojezyczne i dwujezyczne [Horguelin, Brunette, w: Morin-
-Hernandez, 2009: 63]. Pierwsze z nich zapewniaja jako$¢ informacyjna
1jezykowa dokumentu docelowego, weryfikujac osiagnigcie celu komu-
nikacyjnego. Szczegdlnym typem korekty jednojgzycznej jest korekta
,,okiem eksperta”, ktory nie zna jezyka wyjsciowego 1 skupia cata uwa-
g¢ na merytorycznej poprawnosci dokumentu oraz jego przekazie infor-
macyjnym. Korekta dwujezyczna stanowi istotne uzupetienie korekty
jednojezycznej: umieszczajac dokument docelowy w perspektywie ma-
teriatu wyj$ciowego, pozwala na obiektywng analiz¢ porownawcza.

Liczba 1 wnikliwo$¢ korekt zaleza od koncowego wykorzystania
produktu. I tak Geoffrey Samuelsson-Brown proponuje klasyfikacje
produktow tlumaczeniowych na przeznaczone do uzytku wewngtrz-
nego, publikacji 1 uzytku przez ekspertow w danej dziedzinie [2006:
26]. Podobny podziat sugeruje Gouadec, ktory rozrdznia thumaczenie
,,dla informacji” 1 ,,do publikacji”’. Ttumaczenie ,,dla informacji” cha-
rakteryzuje si¢ bardziej ogélna kwerenda terminologiczna oraz mniej-
sza liczba, a czasem nawet brakiem korekt i zewnetrznych kontroli
[Morin-Hernandez, 2009: 25]. Gouadec proponuje podziat produktow
ttumaczeniowych wedlug stopnia ich wykonczenia, a wigc liczby prze-
prowadzonych korekt. Wyrdéznia thumaczenie ,,surowe”, ,,mozliwe do
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dostarczenia” oraz ,;mozliwe do opublikowania” [2005, w: Morin-
-Hernandez, 2009: 25].

Gdy prace nad materiatem jgzykowym zostana w pelni ukonczone,
tekst poddawany jest manipulacjom z zakresu post-treatmentu, jezeli
wymaga tego dany projekt. I tak moze by¢ on przetwarzany w procesie
lokalizacji lub DTP (Desktop Publishing, przygotowanie materiatu do
druku), po ktorych nastepuje ponowna weryfikacja jakosci produktu (te-
stingi lub kontrola jako$ci przed wydrukiem). Przy stwierdzeniu jakich-
kolwiek nieprawidtowosci (ucigty tekst, nieprawidtowe wyswietlanie
tresci itp.) produkt cofany jest do etapu produkcji, na ktérym wystapity
bledy.

Po implementacji poprawek, produkt ttumaczeniowy przekazywany
jest z powrotem do PM, ktory odpowiada za zweryfikowanie go pod
wzgledem zgodnosci z wymogami klienta (specyfikacja zlecenia vs.
specyfikacja produktu), przeprowadzenie finalnej kontroli jakosci oraz
dokonanie oceny jakosci pracy podwykonawcow. Kontrola jakosci jest
na tym etapie korekta niejgzykowa i polega na zweryfikowaniu aspek-
tow na poziomie:

1. szczegohu:

— interpunkcja,
— wielokrotne spacje, puste entery,
— interlinia,
— czcionka, indeksy gorny i dolny,
— ufamki, miary, jednostki,
— liczby, nazwy wtasne,
— poprawna widoczno$¢ znakow diakrytycznych,
— rodzaj wypunktowania,
2. strony:
— liczba akapitow,
— poprawna widoczno$¢ ilustracji, tabel, wykresow i innych
elementow graficznych,
— uktad strony i numerowanie,
— naglowki, stopki, przypisy,
3. dokumentu:
— zaktualizowanie numerowania stron,
— zaktualizowanie spisu tresci,
— strona tytutowa itp. [Distributed Proofreaders, 2009].
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[lustruje to ponizszy przyklad tekstu przetozonego na jezyk francuski:

Przyklad 4

Les sujets qui interrompent la prise du médicament étudi¢ auront une
.premiére dose” et une ,,derniére dose” pour chaque période de prise inin-
terrompue du médicament étudié, mais une seule ,,dose initiale” (premiére
dose dans la premiére période de prise ininterrompue du médicament étu-
dié) et une seule ,,dose finale” (derniére dose de la derniére période de prise
ininterrompue du médicament étudié.

Strate 1: patients avec des scores de risque CHADS, de 2 et 3

Strate 2: patients avec des scores de risque CHADS, , 4,5 et 6

PM, dokonujac korekty pozajezykowej, powinien wychwycié trzy ble-
dy: styl cudzystowu jest niewtasciwy dla jezyka francuskiego (cudzystow
X" powinien zosta¢ zastapiony « X »), brakuje zamknigcia nawiasu na kon-
cu akapitu, a stowo ,,de” jest blgdnie umieszczone w indeksie dolnym.

Po wykonaniu wyzej wymienionych czynnosci PM dostarcza goto-
wy produkt klientowi, ktory z kolei dokonuje walidacji, tj. zatwierdze-
nia produktu [Mossop, 2007: 174, w: Rasmussen, Schjoldager, 2011: 2].
Nabywca moze sam zna¢ jezyk docelowy w stopniu wystarczajacym do
dokonania walidacji, jednak czgsciej klienci nie wladaja jezykiem do-
celowym na tyle biegle, by oceni¢ jako$¢ thumaczenia. Wtedy kupujacy
moze dokona¢ walidacji pozajezykowej (na podstawie aspektow poza-
jezykowych produktu), powotac zespot ekspertow lub zleci¢ dodatkowo
ttumaczenie wstecz (backtranslation), ktore polega na przethumaczeniu
tekstu docelowego na tekst wyjsciowy, co umozliwia klientowi porow-
nanie dwoch wersji sporzadzonych w jezyku dla klienta zrozumiatym.
Przy stwierdzeniu jakichkolwiek nieprawidtowosci kupujacy moze za-
kwestionowa¢ wykonanie ustugi, a tym samym wstrzyma¢ lub anulowac
ptatno$¢ [Gouadec, 2002: 167]. Jednak najczgsciej produkt cofany jest
do etapu produkcji, na ktorym wystapity bledy 1 wprowadzane sa nie-
zbedne ulepszenia. Na etapie walidacji klient nie powinien wprowadzaé
zmian do tekstu wyjsciowego, zadajac implementacji zmian w tluma-
czeniu, jednak praktyka wskazuje, Ze jest to czgsty zabieg, totez wazny
jest dobor odpowiedniej strategii postgpowania z klientem.

Koncowa opinia klienta, tzw. feedback, jest istotna ze wzgledu na
kontynuacje wspolpracy i bardziej trafne dopasowanie produktu do
oczekiwan nabywcy. Opinia kupujacego pozwala na:
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— natychmiastowa implementacj¢ poprawek w pamigciach ttuma-
czeniowych,

— lepszy dobor podwykonawcow,

— uwzglednienie preferencji klienta w przysztych zleceniach,

— inicjatywg w zakresie dostarczania nowych produktow.

Uzyskany i przetworzony feedback zamyka cykl zycia produktu.

Jakos$¢ okiem klienta

Procedury kierujace przetwarzaniem zamowienia sa podstawa zapew-
niania i kontroli jako$ci w trakcie wykonywania zlecenia. Sg one jednak
nakierowane na jako$¢ z perspektywy klienta, ktora to jako$¢ rozni sig
od tej wyobrazanej przez ttumacza.

Aby zrozumieé, w czym tkwi rdznica, warto przeanalizowaé¢ wyniki
badania przeprowadzonego przez Katell Morin-Hernandez [2009: 142]
wérdd francuskich ttumaczy tekstow specjalistycznych. Jedno z pytan
dotyczyto wyznacznikéw jako$ci tlumaczenia niezaleznie od dziedzi-
ny, typu tekstu itd. Morin-Hernandez podata cztery kryteria do wyboru
(doktadno$¢ przektadu, ekwiwalencja funkcjonalna, jakos¢ redakcyjna,
poprawnos$¢ jezykowa), zostawiajac jednak mozliwo$¢ wymienienia do-
wolnego, innego kryterium. Odpowiedzi zebrane od 349 respondentéw
sa zaprezentowane na wykresie 1 (Fig. 1).

Fig. 1. Kryteria jako$ci thumaczenia [Morin-Hernandez, 2009: 142]
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Inne pytanie uwzglednione w badaniu odnosito si¢ do pozajezyko-
wych kryteriéw, ktore wplywaja na oceng jako$ci przektadu. Tym razem
Morin-Hernandez nie uwzglednita przyktadowych odpowiedzi. Przy
tym pytaniu odpowiedzi 235 respondentoéw ksztaltowaty sig tak, jak za-
prezentowano na wykresie 2 (Fig. 2):

Fig. 2. Pozajezykowe kryteria jakosci thumaczenia [Morin-Hernandez, 2009: 146]
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Z zaprezentowanych danych mozna wnioskowaé, ze wspotczesnych
tlumaczy wciaz cechuje tzw. podejscie rekodzielnicze: na pierwszym
miejscu stawiana jest jako$¢ redakcyjna przekladu, podczas gdy wielu
klientow deklaruje satysfakcje z nizszej jakosci redakcyjnej przy jed-
noczesnym zmniejszeniu ceny i poszanowaniu krétkiego terminu reali-
zacji [Morin-Hernandez, 2009: 141]. A zatem jako$¢ w oczach klienta
to zgodno$¢ produktu z jego oczekiwaniami i gotowo$¢ produktu do
wykorzystania w okreslonych celach [Raport dla IAMLADP 2004, w:
Morin-Hernandez, 2009: 26].

Procedury kierujace przetwarzaniem zamowienia pozwalaja nie tyl-
ko dostarczy¢ nieskazitelny produkt, dopasowany do potrzeb nabyw-
cy, ale takze uzyska¢ odpowiednie certyfikaty jakoSci, ktore stanowia
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USP' firmy i pomagaja zdoby¢ lojalnych klientow. Dwa najistotniejsze
certyfikaty jakosci to ISO 9001:2008 oraz EN 15038:2006.

Norma ISO 9001:2008 dotyczy systemu zarzadzania jakoscia
w podmiotach, ktérych gléwnym celem jest dostarczanie produktu za-
spokajajacego potrzeby klienta. Akapit 4.1 normy stwierdza, ze tego
typu podmioty gospodarcze musza ustanowi¢, udokumentowac, wdro-
zy¢ 1 utrzymywac system zarzadzania jako$cia oraz nieustannie dosko-
nali¢ jego skutecznosc (Fig. 3).

Fig. 3. Proces doskonalenia systemu zarzadzania jakoscia
[Samuelsson-Brown 2007: 61]
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Norma EN 15038:2006 jest pierwsza normg jakoSciowa, ktora
koncentruje si¢ wytacznie na branzy thumaczeniowej. Okre$la wymogi
$wiadczenia ustug thumaczeniowych oraz wyznacza i ujednolica stan-
dardy procedur dotyczacych wykonywania i weryfikacji tlumaczen,

' Unique selling proposition (USP) —to unikatowa propozycja sprzedazy, czynnik,
ktoéry wyrdznia dana firmg lub dany produkt sposrod innych w danym sektorze.
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kompetencji ttumaczy, relacji z klientem, ustug dodatkowych itd. [Biel,
2011: 62]. Przede wszystkim jednak nakresla ide¢ jakos$ci ,,u zrodta”,
tj. zapobiegania wystapieniu bledow w thumaczeniu jeszcze przed przy-
stapieniem do transferu.

Firma dzialajaca na rynku ustug ttumaczeniowych, dysponujaca po-
wyzszymi certyfikatami, wzbudza zaufanie klienta, ktory najczgsciej nie
jest w stanie sam oceni¢ jakosci thumaczenia i dlatego polega na opinii
instytucji normalizacyjnych.

PM, czyli kto?

Rynek ustug jezykowych nieustannie si¢ rozrasta i ttumaczenie zaczyna
odbywac si¢ na skale przemystowa. Ta tendencja przyczynita si¢ do wy-
promowania menedzera projektow, ktory zarzadza catoScia procesow
1 czuwa nad jakoscia produktu koncowego.

Aby moégt pelni¢ obowiazki, musi dysponowa¢ kompetencjami roz-
nigcymi si¢ od kompetencji ttumaczy, korektorow czy redaktorow. We-
dtug Pierre’a Bastosa z CNET (Centre national d’études des télécommu-
nications) PM powinien ukonczy¢ studia licencjackie lub magisterskie
oraz:

— posiada¢ umiejetnosci informatyczne: poglebiona znajomos¢
narzedzi CAT i innych instrumentdw informatycznych jest
obowiazkowa;

— by¢ wyczulony na jako$¢ dostarczanego produktu: umiejetnosé
zarzadzania jako$cia powinna taczy¢ si¢ z podejsciem kreatyw-
nym; zadaniem PM jest wprowadzanie nowych, innowacyjnych
elementoéw do procesu kontroli jakosci;

— posiada¢ dobrze rozwinig¢te umiejgtnosci interpersonalne: komu-
nikowanie si¢ z podwykonawcami i ekspertami wymaga umie-
jetnos$ci jasnego wystawiania si¢, egzekwowania powierzonych
zadan, negocjacji;

— dbac o aspekt finansowy procesoéw; zadaniem PM jest sprzedaz,
kupno, kontraktowanie, uwzgledniajace marze agencji thumacze-
niowej [2009].

Co ciekawe, powyzsza lista nie zawiera wymogu ukonczenia studiow

o profilu jezykowym. Rzeczywiscie PM obstuguje duze ilosci materia-
hu jezykowego, ale sam skupia si¢ na jego aspektach pozajezykowych.



,.NASZ KLIENT, NASZ PAN”... 35

Niemniej jednak wysoce pozadana u PM jest wrazliwo$¢ jezykowa
1 umiejetno$¢ dostrzegania regut rzadzacych danym jezykiem, co umoz-
liwia szybkie identyfikowanie potencjalnych probleméw. Czesto to
wlasnie menedzer projektu dostrzega na ostatnim etapie kontroli brak
jednego zdania lub niespdjnosé terminologii w thumaczeniu.

% %k %k

Zmiany schematow myslenia na rynku ushug jezykowych przyczynily
si¢ do zwrotu w postrzeganiu thumaczenia: nie jest to juz sekwencja pro-
blemoéw natury czysto jezykowej, ale raczej ztozony produkt, ktory ta-
czy w sobie z jednej strony czynno$¢ faktycznego tlumaczenia, a z dru-
giej operacje informatyczne, manipulacje redakcyjne, zréznicowane
korekty, ustugi o wartosci dodanej itd. Thumaczenie sensu stricto stato
si¢ jedna ze sktadowych ciggu operacyjnego i tym samym jest coraz
czegsciej postrzegane jako proces rOwny pozostatym.

Ta zmiana implikuje przesunigcie sig cigzaru zadan ttumaczeniowych
z thumaczenia sensu stricto na post-editing, w trakcie ktorego dostarczo-
ne przez program CAT tlumaczenie jest przez thumacza dostosowywane
do nowego celu, odbiorcy, osobistych oczekiwan klienta. Nie mowimy
wigc juz o thtumaczeniu cato$ci dokumentu, ale o jego adaptowaniu, lo-
kalizowaniu, harmonizowaniu i korygowaniu.

Klient stal si¢ nieckwestionowanym krélem na rynku ustug jezyko-
wych: jego oczekiwania ksztaltuja sposob, w jaki zlecenie jest realizo-
wane, zarzadzane i dostarczane. Nabyweca nie potrzebuje jedynie ttuma-
czy, ale raczej inzynierow komunikacji wielojezycznej i multimedialne;.
Umiejetnos¢ thumaczenia nie jest juz wystarczajaca.

Wyniki przedstawionych refleksji wskazuja, ze ttumacz stracit po-
Zycj¢ autonomicznego gracza na rynku, a stat si¢ jednym z wielu trybi-
kéw poteznej machiny. Jego przetrwanie warunkuje umiejetnos¢ pracy
w grupie i w charakterze freelancera dla firm 1 agencji thumaczeniowych,
ktore zaczynaja dominowac na rynku.
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STRESZCZENIE

Ostatnie dziesig¢ lat przyniosto zmiany wzorcow myslenia i sposobow dziatania
na rynku ustug jezykowych. Jedna z kluczowych zmian jest przesunigcie w per-
cepcji thumaczenia, ktore nie jest juz postrzegane jedynie jako przektad, ale jako
produkt przeznaczony do sprzedazy. Artykut opisuje cztery elementy rynku:
potrzeby, procesy, jako$¢ i zarzadzanie, ktore sprawiaja, ze thumaczenie staje
si¢ produktem. Analiza tych aspektow pozwala scharakteryzowa¢ wspotczesny
rynek ustug jezykowych i okresli¢ miejsce, jakie zajmuje na nim przektad.

Stowa kluczowe: rynek ushug jezykowych, procesy, jako$¢, zarzadzanie, klient,
normy jakosci
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SUMMARY

“Customers’ reign”: translation as a product on the market of linguistic
services. Demand, processes, quality and management

Since ten years, the market of language services has been witnessing a change
in thinking patterns and approaches. One of the crucial changes is the shift in
perception of translation which is no longer seen as a translation activity, but as
a product to be sold. This article describes four elements of the market: demand,
processes, quality and management, which transform translation into a product.
The analysis of those aspects allows to characterize the present situation on the
market and define the place occupied in it by the translation activity.

Key words: language services market, processes, quality, management, custo-
mer, quality standards
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