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PREFAZIONE 

Ho deciso di scrivere questa guida per mettere per iscritto tutto ciò che ho imparato in questi 

anni. “Guida al Traduttore del XXI secolo: Strategie di Marketing per Traduttori di 

Successo” nasce con l’intento di aiutare aspiranti traduttori a intraprendere questa carriera 

professionale in maniera più consapevole. La professione del traduttore continua ad 

evolversi e le esigenze del mercato sono in continuo mutamento. Per questo, nell’ultimo 

anno, ho iniziato ad informarmi e a studiare come un traduttore del XXI secolo può vendersi 

nel mercato delle traduzioni e avere successo. Questa guida non vuole essere una verità 

assoluta o una scorciatoia, ma un supporto per aspiranti traduttori e non solo; è adatta a 

chiunque si voglia imbattere nel mondo della traduzione o abbia già competenze traduttive, 

ma manca di una strategia di marketing per vendersi con successo nel mercato di oggi.  

Il mio percorso in questa professione inizia nel 2021. Non appena conclusa la laurea triennale 

non avevo ancora le idee chiare su quale strada intraprendere, pensavo di voler lavorare in 

azienda e così ho iniziato a mandare curriculum ad alcune aziende della zona. Trovo lavoro 

in un’azienda come centralinista, ho a che fare con le lingue straniere ma non mi sento affatto 

soddisfatta della mia posizione. Dopo due mesi decido di cambiare lavoro e inizio a lavorare 

in un’agenzia di assicurazioni per un anno circa. L’insoddisfazione professionale continua 

ad aumentare dentro di me e, stanca di svolgere lavori che non mi appagano, decido di dare 

una svolta alla mia vita. Sento di voler studiare traduzione, così mi iscrivo alla magistrale in 

Traduzione Specialistica. Scopro un mondo che inizia ad appassionarmi ogni giorno di più, 

quindi oltre a seguire i corsi universitari, inizio a informarmi anche attraverso altri canali 

come articoli, blog, webinar e altre risorse. All’università svolgo due tirocini, uno di 

sottotitolaggio e uno presso un’agenzia di traduzioni. Attraverso la pratica, capisco in fretta 

che la traduzione è la mia strada e che devo lottare per inseguire il mio sogno. Tra i corsi del 

primo anno ce n’è uno di marketing che ho deciso di seguire con molta curiosità. Durante 

questo corso ho scoperto cos'è il marketing e mi ha appassionata fin da subito; volevo 

saperne di più. Decido quindi di approfondire il marketing relativo alla professione del 

traduttore. Esistono delle strategie che portano un traduttore ad avere più successo rispetto 

ad un altro a parità di competenze? Inizio quindi a fare ricerche su ricerche, mi iscrivo ad un 

corso di marketing per traduttori, leggo libri, mi faccio consigliare da traduttori più esperti e 

per più di un anno continuo ad approfondire le mie conoscenze in questo ambito.  
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Arriva la fine del mio percorso universitario, devo iniziare a pensare che argomento portare 

come tesi. Ecco l’idea: perché non mettere insieme tutte le conoscenze acquisite in questi 

anni per aiutare aspiranti traduttori che vogliono intraprendere questa professione? Quindi 

eccomi qui, a raccontare la mia storia.  

Questa guida è ciò che avrei voluto avere io qualche anno fa: una guida teorica e pratica sulla 

figura professionale del traduttore del XXI secolo e su come entrare nel mercato della 

traduzione con successo.  

In questo manuale ci sono le basi per iniziare a lavorare come traduttore, dalla panoramica 

completa sulla figura del traduttore del giorno d’oggi, a come riuscire a vendersi al meglio 

nel mercato della traduzione. 

Un giorno, un mio caro insegnante delle superiori mi disse:  

 

“Nicole, hai un grande potenziale, sfruttalo al meglio per raggiungere i tuoi sogni e obiettivi 

aiutando più persone possibili”.  

 

Non mi sarei mai immaginata di scrivere un libro, ma la vita è un turbine di sorprese 

inaspettate e la sua bellezza sta proprio in questa imprevedibilità.  

Intraprendere questo percorso ha significato numerose difficoltà e rinunce e non ho ancora 

raggiunto i miei obiettivi, ma sto disegnando le orme del mio percorso. Voglio dedicare 

questo libro al mio professore che non è più tra noi, spero che da lassù, tu sia fiero di me. 

 

 

Al mio caro professore Luigi Z. 
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INTRODUZIONE 

Questo libro è una guida moderna sulla figura del traduttore del XXI secolo e su come 

vendere al meglio i propri servizi, stando al passo con le nuove tecnologie e l’intelligenza 

artificiale. Questa lettura è adatta ad aspiranti traduttori, appassionati di traduzione e 

traduttori già affermati che vogliono aggiornarsi e ridisegnare le proprie strategie di vendita. 

Ho deciso di scrivere questa guida con un ordine ben preciso, partendo dalla spiegazione 

della figura del traduttore professionista a tutto tondo per poi analizzare le strategie di 

marketing per vendersi con successo nel mercato della traduzione di oggi. Il mio lavoro si 

basa sull'introduzione della figura del traduttore rispondendo a cinque domande 

fondamentali: chi è, cosa fa, come lo fa, dove e per chi.  

Ritengo fondamentale conoscere ciò che sta alla base della figura del traduttore per avere un 

quadro completo sulla sua professione e per mettere in evidenza quali sono gli aspetti e i 

servizi su cui lavorare. Nella seconda parte del libro illustrerò invece come un traduttore può 

iniziare ad affacciarsi al mondo della traduzione, come identificare il proprio cliente ideale, 

come scoprire il proprio valore, come scrivere un CV, come analizzare la concorrenza, come 

gestire i clienti e molte altre tecniche e strategie utili al successo del traduttore.  
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1. Chi è il traduttore? 

Il traduttore è un professionista che si occupa di trasportare un messaggio scritto da una 

lingua di partenza ad una lingua di arrivo, che solitamente è la lingua madre.  

Traduttore e interprete sono la stessa cosa quindi? No, l’interprete a differenza del traduttore, 

si occupa di trasportare il messaggio da una lingua all’altra oralmente. Entrambe le 

professioni si basano sulla conoscenza delle lingue straniere e una professione non esclude 

l’altra, ma sono professioni che richiedono un percorso formativo e tecniche di lavoro 

differenti.  

La professione del traduttore è essenziale per comunicare tra paesi, lingue e culture differenti. 

Il suo compito consiste nel trasferire il significato di un testo scritto da una lingua di partenza 

ad una lingua di arrivo, mantenendo lo stile e il significato del testo originale. La lingua di 

arrivo coincide solitamente con la propria lingua madre per garantire una traduzione 

professionale, accurata, coerente, grammaticalmente corretta, scorrevole, e naturale da 

leggere per il pubblico di riferimento. La figura del traduttore non deve quindi solamente 

conoscere molto bene almeno due lingue, ma deve anche conoscere i termini tecnici, gli 

idiomi, le sfumature culturali e il linguaggio colloquiale. 

Il traduttore deve, inoltre, essere in grado di comprendere il significato del testo in maniera 

completa e accurata, senza perdere nessuna connotazione o sfumatura del testo di partenza. 

Ciò richiede una minuziosa attenzione ai dettagli e una buona conoscenza del linguaggio 

specialistico settoriale, a seconda del tipo di testo che si traduce e delle specializzazioni.  

Oltre alla conoscenza delle lingue da e verso le quali si traduce, un traduttore deve conoscere 

molto bene anche le tecniche e le strategie traduttive, che sono la base che permette ai 

traduttori di motivare le proprie scelte traduttive, quindi giustificare perché un testo è stato 

tradotto in un determinato modo, e che ci spiegano fino a dove ci possiamo spingere nello 

stravolgimento del testo durante il processo di traduzione. Lo studio delle tecniche e delle 

strategie di traduzione è fondamentale per diventare traduttori, in quanto saper giustificare 

perché una determinata parola o frase sia stata tradotta in un determinato modo è 

indispensabile per potersi definire traduttori professionisti. Conoscere le tecniche traduttive 

è di fondamentale importanza anche per giustificare le proprie scelte traduttive ai clienti 

interessati al lavoro che si sta svolgendo e che possono richiedere spiegazioni sul perché i 



11 
 

loro contenuti siano stati tradotti in quel determinato modo. Infine, conoscere le tecniche di 

traduzione è indispensabile per offrire servizi di revisione. La revisione consiste nel 

controllare e revisionare una traduzione già effettuata da un altro traduttore o da un traduttore 

automatico (servizio sempre più richiesto negli ultimi anni), per evidenziare eventuali errori 

sintattici, grammaticali e di punteggiatura e per rendere il testo più scorrevole e naturale da 

leggere per il pubblico di riferimento. 

La professione del traduttore non è molto conosciuta e riconosciuta e spesso i clienti non 

sono a conoscenza di tutti i servizi che un traduttore può offrire o in cosa consistano 

esattamente. Potrebbero quindi non sapere la differenza tra traduzione, localizzazione e 

transcreazione ad esempio, oppure potrebbero chiedere spiegazioni sul prezzo del servizio 

perché lo ritengono troppo alto, per questo è importante imparare ad essere professionisti nel 

proprio lavoro senza improvvisare e saper dare spiegazioni dettagliate. Questi aspetti sono 

molto importanti per la fidelizzazione dei clienti e per la continuità dei rapporti di 

collaborazione nel lungo termine. Inoltre, un cliente soddisfatto lascerà recensioni positive 

e consiglierà il servizio a colleghi e conoscenti. Nonostante si possa credere diversamente, 

il passa parola ancora oggi rimane uno dei metodi più efficaci e redditizi per farsi conoscere. 

Come quando si acquista un prodotto online, a cosa si dà maggiore importanza? Alle 

recensioni degli altri clienti, a cosa pensano del prodotto o servizio, a quante persone è 

piaciuto.  

Diventare un traduttore professionista richiede molto studio, pratica e perseveranza. Oltre 

alle competenze linguistiche, i traduttori devono possedere molte altre competenze e 

capacità, alcune delle quali possono essere sviluppate nel tempo, come la capacità di ricerca, 

l'attenzione ai dettagli, la pazienza e la flessibilità, altre richiedono una formazione continua. 

Il traduttore deve inoltre essere in grado di lavorare in autonomia, sapere come programmare 

le scadenze, gestire il proprio tempo, la propria attività, occuparsi del marketing per non 

rimanere mai senza clienti e infine deve anche sapere come occuparsi della fatturazione e 

della parte fiscale.  

Il traduttore è un professionista in continuo aggiornamento sullo sviluppo delle nuove 

tecnologie, l'evoluzione delle richieste di mercato, e le novità dei settori di specializzazione. 

La formazione continua è molto importante per rimanere al passo con la globalizzazione che 

caratterizza i giorni nostri e la formazione continua risulta la scelta migliore di fronte ad un 

candidato con competenze, abilità, combinazioni linguistiche e specializzazioni simili. La 
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CPD (Continuing Professional Development), o formazione continua è molto importante 

anche per quanto riguarda i settori specifici per i quali si decide di tradurre. Un traduttore 

non traduce ogni tipo di testo, in quanto non è possibile garantire una traduzione 

professionale se non si conoscono i termini specifici di un determinato settore. Ad esempio, 

un traduttore giuridico difficilmente si cimenterà in progetti di transcreazione a scopi 

pubblicitari nel settore della cosmetica, questo perché il traduttore giuridico è molto 

preparato nella traduzione di testi giuridici, quindi certificati di nascita, di divorzio, atti 

notarili, ecc. Il traduttore transcreativo in ambito cosmetico invece, difficilmente tradurrà 

testi giuridici, perché il suo punto forte è appunto la creatività e la sua conoscenza di termini 

specifici è legata al mondo della cosmetica. Per la traduzione di un manuale tecnico sui 

bulloni di un determinato macchinario, ad esempio, bisogna conoscere a fondo i termini 

specifici nella lingua di partenza e in quella di arrivo. 

Dunque, la formazione continua è essenziale e consente ai traduttori di acquisire le 

competenze necessarie per svolgere il proprio lavoro e garantire la qualità dei servizi offerti. 

Il traduttore può decidere di tradurre per i più svariati settori, tra i quali l'editoria, la 

pubblicità, il settore giuridico, l'industria cinematografica o televisiva, il turismo, il 

commercio internazionale e moltissimi altri. Basti pensare che ogni testo necessita di una 

traduzione per raggiungere i lettori di un altro paese e basti guardarsi intorno per capire da 

quanti testi e da quante traduzioni siamo circondati. Che si tratti della descrizione di un 

prodotto per un e-commerce, dell’etichetta di una crema viso, di un blog o di qualsiasi testo 

destinato a lettori di un altro paese, perché sia leggibile e comprensibile dal lettore finale, 

necessiterà di una traduzione.  

Dunque, in un mondo sempre più globalizzato, la professione del traduttore è diventata 

indispensabile per garantire la comunicazione in maniera efficace. Il lavoro del traduttore è 

essenziale per la comprensione tra persone di diverse culture che parlano diverse lingue, 

promuovendo la comunicazione e la collaborazione. La figura del traduttore in passato, e 

sempre di più ai giorni nostri, permette a singoli individui di avere i documenti necessari per 

spostarsi in altri paesi, aiuta le multinazionali ad entrare con successo in altri mercati, 

supporta la consulenza linguistica tra le varie parti e molte altre mansioni che causerebbero 

enormi disagi altrimenti.  
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Per iniziare a lavorare come traduttore professionista, è indispensabile avere solide 

competenze linguistiche, culturali e traduttive, che si possono acquisire attraverso la 

formazione universitaria, corsi di specializzazione, tirocini e stage, nonché attraverso 

l'esperienza pratica sul campo. 

Un altro aspetto molto importante della professione del traduttore è la capacità di lavorare 

con precisione e rapidità, rispettando le scadenze. Inoltre, deve avere una buona conoscenza 

informatica per utilizzare le nuove tecnologie di traduzione, come le memorie di traduzione 

e i software di traduzione assistita.  

Infine, un professionista della traduzione deve rimanere sempre aggiornato sulle nuove 

tendenze linguistiche, in particolare per quanto riguarda gli ambiti di specializzazione, le 

dinamiche di mercato e le nuove tecnologie, così da poter offrire servizi di alta qualità, 

competitivi e all'avanguardia. Il traduttore deve quindi saper imparare e aggiornarsi 

costantemente, al fine di mantenere il suo profilo professionale al passo con i tempi. 
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2. Cosa fa il traduttore? 

La comunicazione multilingue e interculturale assume un’importanza sempre maggiore al 

giorno d’oggi, dove ogni minuto avvengono scambi culturali, politici, economici, 

tecnologici, ecc. tra diversi paesi. Gli specialisti linguistici operano quindi in qualsiasi settore 

per facilitare la comunicazione tra le due parti. 

Le competenze richieste ai traduttori sono in continuo mutamento, per questo la formazione 

continua è indispensabile per rimanere aggiornati e competitivi rispetto alla concorrenza. 

Negli ultimi anni la figura e il ruolo del traduttore si sono evoluti, andando oltre la semplice 

traduzione di testi. Oggi, il traduttore deve essere in grado di svolgere una serie di attività 

complementari per fornire un servizio completo e di alta qualità. Vediamo alcune delle 

competenze e dei servizi richiesti ai traduttori dei giorni nostri.  

 

2.1 Servizi 

TRADUZIONE 

“L’azione, l’operazione e l’attività di volgere da una lingua a un’altra un testo scritto od 

orale.  

La traduzione si presenta come un caso speciale di un’attività più vasta, che consiste nel 

trasferimento di senso da una forma in un’altra e nella riformulazione di un messaggio. La 

traduzione si rende necessaria per superare un ostacolo alla comprensione. Tale ostacolo 

può essere costituito da una lingua sconosciuta, ma anche da parole sconosciute della 

propria lingua, da uno stile complesso o arcaico o involuto, da un codice ignoto. Affinché 

la comunicazione si stabilisca, serve allora che qualcuno o qualcosa riproduca il messaggio 

in modo tale che possa essere compreso dal destinatario.” (Treccani) 

Il processo di traduzione consiste quindi nel trasportare un messaggio da una lingua di 

partenza ad una lingua di arrivo, scegliendo le parole più adatte all’obiettivo comunicativo 

e rimanendo fedele al testo di partenza. Una traduzione svolta da un traduttore professionista 

deve essere: 

• Naturale per il lettore finale 

https://www.treccani.it/enciclopedia/lingua
https://www.treccani.it/enciclopedia/testo
https://www.treccani.it/enciclopedia/orale
https://www.treccani.it/enciclopedia/caso
https://www.treccani.it/enciclopedia/senso
https://www.treccani.it/enciclopedia/messaggio
https://www.treccani.it/enciclopedia/essere
https://www.treccani.it/enciclopedia/stile
https://www.treccani.it/enciclopedia/modo
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• Scorrevole 

• Fedele al testo di partenza 

• Priva di errori 

• Corretta nella forma 

• Semanticamente corretta 

• Corretta nella sintassi 

• Efficace agli obiettivi comunicativi 

• Accattivante per il lettore 

• Corretta nella punteggiatura 

 

LOCALIZZAZIONE 

Con localizzazione si intende l’adattamento di un testo, prodotto o servizio alla cultura del 

paese di arrivo. Ad esempio, un testo con valuta in dollari, localizzato per un pubblico 

italiano avrà la valuta modificata in euro nel testo di arrivo. Oppure un formato di date 

diverso da quello italiano che prevede prima il giorno, poi il mese e infine l’anno, nella 

localizzazione di un contenuto per gli Stati Uniti avrà prima il mese, poi la data e infine 

l’anno. La stessa cosa vale per unità di misura, colori e immagini. Il processo di 

localizzazione, quindi, va oltre la semplice traduzione del testo, include anche l’adattamento 

dei contenuti alla cultura locale. Con la localizzazione si adattano anche le funzionalità del 

prodotto o servizio alle esigenze culturali e linguistiche specifiche del mercato di riferimento. 

Per poter offrire servizi di localizzazione, il traduttore deve conoscere molto bene, oltre alle 

sfumature linguistiche delle due lingue, anche le differenze culturali tra i paesi e adattare 

quindi il testo per renderlo rilevante e di significato per il pubblico di riferimento. 

Pensiamo a come potrebbe essere leggere le indicazioni sul navigatore in miglia, creerebbe 

enormi disagi ai guidatori italiani abituati ad avere il chilometro come metro di misura. 

Questo vale per tutti gli aspetti in cui due culture differiscono. Per questo, la sola conoscenza 

di più lingue non è abbastanza per lavorare come traduttori, serve anche una solida 

conoscenza delle culture con le quali ci si interfaccia. 

Negli ultimi anni, l’adattamento è diventato di fondamentale importanza nella localizzazione 

di software e siti web. La crescente globalizzazione del mercato e la diversità culturale dei 
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consumatori ha reso la localizzazione uno dei servizi più richiesti, con un crescente numero 

di richieste. 

La crescente richiesta di servizi di localizzazione ha permesso a grandi imprese di ampliare 

il proprio mercato a livello globale. L’azienda che decide di localizzare i propri contenuti 

per entrare con successo in un mercato di riferimento grazie alla localizzazione, ha la 

possibilità di raggiungere un pubblico più ampio di consumatori e clienti in tutto il mondo, 

aumentando così le possibilità di vendita di prodotti e servizi. La soddisfazione dei clienti 

migliora anche l’immagine dell’azienda, che ha investito nel migliorare la comprensione per 

quello specifico mercato di riferimento. Oltre ai vantaggi che abbiamo appena visto, la 

localizzazione aiuta anche le imprese a superare la concorrenza in mercati saturi, 

distinguendosi e migliorando la visibilità del proprio marchio.  

Infine, la localizzazione di un determinato prodotto, può migliorare anche l’esperienza 

dell’utente, aumentando la comprensione e l'interazione con il prodotto o servizio. Il 

consumatore tende ad avere maggiore probabilità di acquistare un prodotto o servizio che si 

adatta alle sue esigenze specifiche. 

 

TRANSCREAZIONE 

Traduzione + Creazione = Transcreazione.  

La transcreazione è un processo dove la creatività gioca un ruolo fondamentale. Come si può 

capire dal nome, si tratta di un servizio che integra sia la traduzione che la creatività, ma in 

che modo? 

 La transcreazione va ben oltre la traduzione letterale del testo, è una tecnica di traduzione 

che si basa sulla creazione di un nuovo testo nella lingua di arrivo che comunica lo stesso 

messaggio e le stesse emozioni del testo originale, adattandosi quindi alla cultura di 

destinazione in maniera ancora diversa rispetto alla localizzazione che può essere definita 

“più tecnica”.  

La transcreazione negli ultimi anni è stata usata molto nella traduzione delle pubblicità, che 

altrimenti non avrebbero comunicato lo stesso messaggio e gli stessi sentimenti. Viene 

utilizzata molto anche nel marketing e nei contenuti digitali che richiedono una 
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comunicazione efficace con il pubblico di riferimento. Questa tecnica è finalizzata 

principalmente ad attrarre l’attenzione del lettore e quindi alla vendita di prodotti o servizi. 

Anche in questo caso, la conoscenza delle lingue e delle culture di riferimento è di 

fondamentale importanza per poter comunicare il messaggio nella maniera più efficace. 

Altre competenze specifiche richieste dal processo di transcreazione sono un’ottima 

conoscenza del settore di riferimento, un’ottima comprensione del messaggio di partenza e 

una grande flessibilità e creatività. 

Il processo di transcreazione comincia con l’analisi del testo di partenza e della cultura di 

riferimento per individuare gli elementi chiave del messaggio e le emozioni che il testo deve 

trasmettere. Successivamente, il traduttore utilizza la creatività per produrre un nuovo testo 

nella lingua di arrivo che trasmetta lo stesso messaggio e le stesse emozioni del testo 

originale, adattandolo alle esigenze del pubblico di riferimento e mantenendo il senso del 

messaggio iniziale. 

Questo può includere la scelta di parole e frasi specifiche per la cultura di destinazione, 

l'aggiunta di elementi grafici o visivi che siano familiari al pubblico di destinazione, e la 

modifica della struttura e dello stile del testo per renderlo più adatto alla cultura di 

destinazione. 

Un famoso esempio di transcreazione: 

“When Swiffer’s the one, consider it done!” (Procter & Gamble) 

“La polvere non dura, perché Swiffer la cattura!”, (Marco Leali) 

In questo caso il traduttore ha fatto un ottimo lavoro di transcreazione, riproponendo la rima 

nella lingua di arrivo, ma cambiando il senso della frase per renderlo più appetibile al 

pubblico di riferimento.  

 

REVISIONE 

Dopo aver analizzato i vari modi per tradurre un determinato messaggio, vediamo ora quali 

sono gli altri servizi richiesti ai traduttori. Il processo di revisione è un’attività di 

fondamentale importanza per i traduttori, perché consente di garantire la qualità del lavoro 
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svolto e correggere eventuali errori o imprecisioni presenti nel testo tradotto. Il primo 

passaggio del processo di revisione consiste nel rileggere attentamente il testo tradotto per 

verificare la correttezza e la coerenza della traduzione svolta e l’aderenza al registro 

linguistico e culturale richiesto per il pubblico di riferimento. Durante questa fase o in una 

seconda rilettura, il traduttore controlla la presenza di eventuali errori ortografici, 

grammaticali e di punteggiatura, e verifica la corretta interpretazione dei termini tecnici per 

assicurarsi che la traduzione rispetti il contesto del testo. 

Successivamente, il traduttore o revisore verifica la leggibilità del testo per il lettore di 

riferimento, valutando la fruibilità e chiarezza del messaggio trasmesso e la comprensione 

da parte del pubblico di riferimento. Durante questa fase, il traduttore può suggerire 

modifiche alla struttura e allo stile del testo per migliorarne la comprensione. Per fare ciò, è 

indispensabile una solida conoscenza delle tecniche traduttive, indispensabili per capire 

quali strategie e tecniche sono state utilizzate nella traduzione del testo e per dare spiegazioni 

sulle modifiche che si andranno a fare. L’ultimo passaggio consiste nel controllare e valutare 

la coerenza del testo con il settore di riferimento, verificando che il linguaggio sia inerente 

e coerente al settore specifico di riferimento e con le convenzioni linguistiche e stilistiche 

della lingua di destinazione.   

Le competenze richieste per questo tipo di servizio sono la conoscenza approfondita della 

lingua di partenza e della lingua di arrivo del testo, una buona padronanza delle regole 

grammaticali e ortografiche delle due lingue, la conoscenza approfondita del settore di 

riferimento e delle tecniche e strategie traduttive.  

 

POST REVISIONE DELLA TRADUZIONE AUTOMATICA (MTPE) 

La post revisione della traduzione automatica, o più comunemente chiamata, Machine 

Translation Post Editing (MTPE), consiste nel processo di correzione e revisione di una 

traduzione prodotta da un programma di traduzione automatica. Negli ultimi anni questo tipo 

di traduzione è diventato sempre più popolare grazie all’avanzamento delle ultime tecnologie 

e allo sviluppo dell’intelligenza artificiale. 
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Il processo di post revisione della traduzione automatica comincia con la traduzione di un 

testo attraverso l’utilizzo di un sistema di traduzione automatica, ad esempio Google 

Traduttore, DeepL o Reverso. 

Una volta che il sistema ha prodotto la traduzione, il traduttore revisiona il testo per 

assicurarsi che non ci siano errori e che il testo sia fedele, chiaro e accurato per il pubblico 

di riferimento. Durante la revisione, il traduttore può modificare e migliorare il testo prodotto 

dal sistema di traduzione automatica nella lingua di arrivo, rendendolo più naturale e 

appetibile da leggere per il lettore finale. 

Durante questo processo il traduttore modifica gli errori grammaticali, la struttura del testo 

e aggiunge o rimuove parole e frasi in base alla qualità della traduzione prodotta in maniera 

automatica. 

La MTPE viene utilizzata soprattutto per tradurre grandi volumi di testo, in quanto riduce 

notevolmente i costi e i tempi per la traduzione, nonostante il risultato possa essere di una 

qualità inferiore rispetto alla traduzione umana. La traduzione automatica viene utilizzata 

soprattutto nelle traduzioni tecniche e di settore, in cui la precisione dei termini è di 

fondamentale importanza. 

È importante però evidenziare che la MTPE non porta gli stessi risultati di una traduzione 

umana e non deve essere considerata un’alternativa alla traduzione professionale. Al giorno 

d’oggi, la Machine Translation Post-Editing risulta tra i servizi più richiesti in assoluto ai 

traduttori, con lo scopo di tagliare i costi della traduzione finale. Offrire questo servizio è 

molto importante per rimanere al passo con le richieste del mercato. Bisogna però capire i 

casi in cui è necessario istruire il cliente sul servizio che cerca, facendogli capire quando non 

è possibile svolgere questo tipo di servizio perché non utile ai suoi obiettivi. Ad esempio, se 

viene richiesto il servizio di post revisione della traduzione automatica per uno slogan 

pubblicitario, difficilmente soddisferà le esigenze e gli obiettivi del cliente, che non ha una 

conoscenza approfondita su quali siano i servizi che un traduttore può offrire. 

La traduzione automatica può essere utile per la comprensione generale del testo, ma non 

coglie le sfumature culturali, i modi di dire e le locuzioni linguistiche specifiche di una 

cultura che può cogliere solamente un traduttore professionista. 

 



20 
 

TRADUZIONE SEO  

La traduzione SEO o Search Online Optimization è una pratica di traduzione che si occupa 

dell’ottimizzazione dei contenuti tradotti, va quindi a ricercare le parole chiave per 

aumentare le probabilità di visualizzazione sui motori di ricerca. Il processo di traduzione 

non si basa solamente sulla trasposizione del messaggio da una lingua all’altra, ma anche sul 

rispettare i requisiti di ottimizzazione dei motori di ricerca. La SEO viene utilizzata 

principalmente nella traduzione di siti web e di contenuti destinati al web in generale, come 

blog o e-commerce. Anche in questo caso, la conoscenza approfondita della cultura di 

destinazione è indispensabile per produrre una traduzione in linea con i gusti e le preferenze 

del pubblico di riferimento.  

Il processo di traduzione SEO richiede varie fasi e tecniche, gli specialisti SEO ricercano le 

parole chiave del testo per ottimizzarne il contenuto e la gestione dei link, per garantire che 

la traduzione nella lingua di arrivo sia facile da trovare e capire per il pubblico di riferimento. 

La traduzione SEO aiuta aziende, piccoli imprenditori, professionisti e multinazionali a 

migliorare il posizionamento del loro sito web sui motori di ricerca per il pubblico di 

riferimento, aumentando le visite e il traffico organico, migliorando l’esperienza utente e 

portando a maggiori conversioni e vendite. 

Le competenze richieste per la traduzione SEO non includono la sola conoscenza della 

lingua e della cultura di partenza e di arrivo, ma includono anche la conoscenza delle 

tecniche e dei programmi per la ricerca delle parole chiave e per l'ottimizzazione sui motori 

di ricerca. La traduzione prodotta consiste nell’adattamento al pubblico di riferimento non 

solo dal punto di vista del miglioramento dell’esperienza utente e della comprensione del 

testo, ma anche dell’ottimizzazione delle parole e frasi che permettono agli utenti di trovare 

più facilmente il testo e all’azienda di migliorare il posizionamento sui motori di ricerca. 

Pertanto, per i professionisti che si occupano di traduzione SEO è indispensabile possedere 

una conoscenza approfondita delle esigenze, delle richieste e dei bisogni degli utenti del sito 

web nella lingua di destinazione, per raggiungere gli obiettivi di posizionamento e visibilità. 
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TRADUZIONE AUDIOVISIVA 

La traduzione audiovisiva consiste nel trasferimento di un prodotto multimediale da una 

lingua di origine ad una lingua di destinazione. I prodotti multimediali o audiovisivi 

utilizzano strumenti comunicativi diversi dal testo scritto, ad esempio grafiche, animazioni, 

suoni e sottotitoli. Si tratta quindi di tutti quei prodotti che comunicano non solo tramite il 

canale visivo, ma anche acustico, ad esempio film, tutorial, serie tv, corsi online o 

documentari. 

La traduzione audiovisiva si occupa quindi di tradurre il messaggio di battute e dialoghi in 

un’ottica di adattamento linguistico e culturale per permettere la diffusione del prodotto 

audiovisivo nel mercato di riferimento. Tra le forme più conosciute di traduzione audiovisiva 

c’è l’adattamento dei dialoghi, che può essere finalizzato al sottotitolaggio o al doppiaggio. 

Queste non sono le uniche forme di traduzione audiovisiva, in quanto le forme di traduzione 

audiovisiva con finalità inclusive assumono un’importanza sempre maggiore per gli utenti 

portatori di disabilità sensoriale. 

Il traduttore audiovisivo si occupa quindi della semiotica in tutte le varie sfumature per 

adattare il contenuto nel migliore dei modi per la comprensione dell’utente finale. Questo 

tipo di traduzione deve tenere conto di ciò che è verbale e di ciò che non è verbale, dunque 

devono essere tenuti in considerazione sia i dialoghi che ciò che sta succedendo nella scena. 

Lo specialista di traduzione audiovisiva deve quindi avere un’ottima conoscenza e sensibilità 

linguistica e culturale per trasferire lo stesso messaggio nella cultura di destinazione, tenendo 

in considerazione il fattore visivo e uditivo.  

Quanto potrebbe essere complesso per un traduttore audiovisivo trasportare lo stesso 

messaggio in una lingua di destinazione diversa dall’italiano, un video di italiani che parlano 

in dialetto e gesticolano? Questo per evidenziare come la traduzione audiovisiva richieda 

un'approfondita conoscenza della cultura di destinazione e una certa precisione e accuratezza 

nel trasmettere il messaggio tenendo in considerazione gli elementi uditivi e quelli visivi.  

Per diventare traduttori audiovisivi sono necessarie competenze linguistiche e culturali 

approfondite, ma anche digitali, in quanto molto spesso viene richiesto ai traduttori di 

inserire anche i sottotitoli. Per sottotitolare è necessaria la conoscenza di programmi di 

sottotitolaggio come Aegisub, Filmora o Vegas, le tecniche di inserimento dei sottotitoli e 
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delle regole per quanto riguarda le tempistiche e il numero di caratteri per sottotitolo. Questi 

fattori spesso variano in base all’agenzia o al cliente che commissiona il progetto. 

Questi sono i servizi più richiesti ai traduttori, ma esistono moltissimi altri lavori che un 

traduttore può fare grazie alla conoscenza delle lingue straniere. Spesso, all’inizio del 

percorso professionale, non è sempre così semplice e scontato trovare subito agenzie o clienti 

paganti e fidelizzati in grado di portare ad entrate costanti. Per questo, soprattutto agli inizi 

della propria carriera, è importante conoscere anche le altre possibilità lavorative che un 

traduttore può prendere in considerazione inerenti alle lingue straniere, vediamo insieme 

quali. 

 

 

2.2 Possibilità lavorative 

INSEGNANTE DI LINGUE STRANIERE 

Le competenze richieste per lavorare come traduttore, quindi un’ottima padronanza delle 

lingue straniere e la conoscenza approfondita della cultura di riferimento e delle sfumature 

linguistiche sono le competenze essenziali per lavorare come insegnanti di lingue straniere. 

Infatti, molte persone che intraprendono la carriera di traduttore spesso trovano 

nell’insegnamento un’ulteriore fonte di guadagno e soddisfazione. 

Per insegnare una lingua straniera è indispensabile avere una conoscenza approfondita della 

lingua che si insegna, del vocabolario e della grammatica, oltre a buone capacità esplicative 

e comunicative. Un traduttore dovrebbe già essere esperto in queste aree e avendo imparato 

una lingua in prima persona conosce le difficoltà e i bisogni di chi si interfaccia per la prima 

volta con una lingua straniera.  

L’esperienza pregressa nell’apprendimento delle lingue può essere di grande aiuto per il 

traduttore che si cimenta nell’insegnamento. Attraverso la sua esperienza può capire quali 

sono i metodi di insegnamento più efficaci per imparare una lingua, focalizzandoci sulla 

scrittura, ascolto, comprensione e parlato in base ai bisogni degli studenti. Lo studio di una 

lingua straniera richiede un metodo di studio diverso rispetto a materie come storia o 

letteratura. Il traduttore, grazie alla conoscenza approfondita delle lingue straniere, risulta 

una risorsa preziosa nel capire quale metodo di studio sia migliore per ogni studente, 
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consigliando e aiutando gli studenti a comprendere la lingua e ad acquisire una buona 

padronanza della stessa. 

Inoltre, per il traduttore l’insegnamento può essere un'opportunità per acquisire nuove 

competenze nell’ambito della pedagogia, della didattica e della psicologia 

dell’apprendimento. Queste competenze arricchiscono il bagaglio professionale del 

traduttore che può di conseguenza migliorare la comprensione della lingua e della cultura 

del paese con cui si interfaccia, fornendo servizi di traduzione ancora migliori. 

Infine, lavorare come insegnante di lingue straniere può anche ampliare le opportunità di 

carriera e di sviluppo professionale. Un traduttore che lavora anche come insegnante può 

fare la differenza per alcune aziende, che potrebbero preferire un professionista che sappia 

svolgere entrambe le professioni. Tra le varie opportunità di lavoro per un traduttore c’è 

anche la formazione aziendale. Spesso, grandi aziende richiedono un professionista che si 

occupi sia di traduzione che insegnamento, così da poter fornire una formazione linguistica 

ai loro dipendenti. 

 

PROJECT MANAGER 

Tra le attività più richieste nell’ambito della traduzione c’è la figura del project manager. Il 

suo lavoro in un’agenzia di traduzione consiste nel gestire i progetti di traduzione, dalla 

ricezione dell’ordine da parte del cliente, alla scelta del traduttore con le caratteristiche più 

adatte allo svolgimento della traduzione in base alle combinazioni linguistiche e ai settori di 

specializzazione, alla revisione e consegna finale del progetto al cliente. Il project manager 

è quindi il punto di contatto principale tra i clienti e l’agenzia di traduzione, il suo compito 

è quello di assicurarsi che il progetto venga portato a termine in maniera efficiente, accurata 

e puntuale.  

Le responsabilità principali di un project manager includono la valutazione delle esigenze 

del cliente, la pianificazione e la coordinazione delle attività di traduzione, la scelta dei 

traduttori e dei revisori più adatti per il progetto, la revisione dei documenti tradotti, la 

gestione dei budget e dei tempi di consegna e la comunicazione con il cliente per garantire 

una traduzione soddisfacente per il cliente. 
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Per lavorare come project manager è indispensabile avere una conoscenza approfondita delle 

lingue di lavoro e delle tecnologie di traduzione, nonché una certa empatia nella 

comprensione delle esigenze dei clienti e dei diversi settori. Inoltre, la professione del project 

manager richiede buone capacità comunicative e di problem solving per gestire 

efficacemente le relazioni con i clienti, i traduttori e i membri dell’agenzia. Il project 

manager deve possedere inoltre ottime capacità di pianificazione, coordinazione e 

organizzazione per poter garantire un servizio professionale e che rispetti le esigenze del 

cliente. Inoltre, deve conoscere le dinamiche dell’agenzia per la quale lavora e un minimo 

di fiscalità per comunicare al cliente la gestione di preventivi, pagamenti e fatture. 

 

CONSULENTE LINGUISTICO 

Come accennato nella sezione relativa all’insegnamento, il traduttore può fornire consulenza 

linguistica a imprese e singoli individui, ma cosa si intende con consulenza linguistica?  

La consulenza linguistica consiste nell’aiutare il cliente nel trovare le parole più adatte per 

il pubblico di riferimento. Quindi, oltre alla conoscenza approfondita della lingua di partenza 

e arrivo e delle tecniche di traduzione, è indispensabile anche conoscere molto bene la 

cultura di destinazione.  

Il traduttore che offre anche il servizio di consulenza linguistica collabora con i clienti per 

soddisfare le esigenze comunicative, adattando il messaggio per il pubblico di riferimento. 

Questo può comprendere la scelta delle parole più adatte per comunicare efficacemente, la 

creazione di uno stile di scrittura appropriato e la gestione dei problemi di comprensione 

interculturali. 

Come abbiamo appena visto, ci sono molte possibilità lavorative per un traduttore che non è 

più solo un professionista che si occupa di trasportare un messaggio da una lingua di partenza 

a una lingua di arrivo. Nel mondo globalizzato di oggi le competenze richieste ad un 

traduttore sono molte e i servizi linguistici che può offrire sono diversi. Per questo, 

oggigiorno un traduttore deve essere in grado di svolgere una serie di attività complementari 

per fornire un servizio professionale completo e di alta qualità. Questo richiede un'ampia 

conoscenza linguistica e culturale, ma anche una serie di competenze aggiuntive che vanno 

oltre la traduzione, come le competenze tecniche. 
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3. Come diventare traduttore 

In questo capitolo vedremo come si diventa traduttori, quali sono le competenze per poter 

fare questa professione e la formazione necessaria. Come abbiamo già visto, la conoscenza 

delle lingue straniere non è l’unica competenza richiesta per lavorare come traduttori. 

Ognuno di noi ha vissuto o ha fatto delle esperienze in un paese dove si parla la propria 

lingua madre. La traduzione, infatti, richiede anche la conoscenza approfondita del 

background culturale. 

Se ci si interroga sulla propria competenza linguistica per intraprendere la professione di 

traduttore, è possibile valutarla attraverso la pratica. È fondamentale possedere una 

conoscenza della lingua di partenza almeno di livello C1, mentre la lingua di arrivo coincide 

generalmente con la lingua madre, poiché è essenziale comprendere approfonditamente le 

sfumature linguistiche e culturali. Nei capitoli successivi, verrà esaminato anche l'argomento 

delle certificazioni linguistiche.  

Se si è in grado di comprendere il documento sia a livello linguistico che concettuale e di 

trasmettere efficacemente lo stesso messaggio nella propria lingua madre, si dispone già di 

una solida base per avviare la propria attività di traduzione. Certamente, lo studio delle 

tecniche di traduzione risulta imprescindibile per tradurre in maniera professionale. 

Oltre alle competenze linguistiche, servono anche altre competenze per lavorare come 

traduttori, vediamone alcune.  

 

3.1 Competenze tecniche (hard skills) 

Come abbiamo appena visto, la conoscenza delle lingue di partenza e di arrivo è 

fondamentale. È indispensabile avere una conoscenza approfondita della grammatica, del 

lessico e della sintassi delle lingue di lavoro. Inoltre, un fattore che spesso viene sottovalutato, 

è la conoscenza delle culture con le quali ci interfacciamo. Per lavorare come traduttori 

professionisti è importante conoscere le sfumature culturali della lingua di partenza per 

cogliere i modi di dire e saperli tradurre nella lingua di destinazione. Di uguale importanza 

è la conoscenza della cultura di arrivo per la quale si traduce. È indispensabile conoscere la 
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cultura di destinazione per poter rendere il testo tradotto scorrevole e naturale per il lettore 

finale. 

Dopo aver capito di avere una buona conoscenza delle lingue e di saper tradurre, bisogna 

capire quali tipi di testo si preferisce tradurre. 

Qualsiasi testo che ci si presenta davanti molto probabilmente è un testo tradotto, ma i 

traduttori non sono dei dizionari viventi, quindi difficilmente possono tradurre qualsiasi tipo 

di testo. Pensiamo un attimo alle etichette dei prodotti per lavarsi, dei detersivi, ai manuali 

tecnici o ai siti web di negozi di vestiti online. Se la azienda madre si trova all’estero, come 

possiamo avere il testo in italiano? Perché un traduttore si è cimentato nella traduzione di 

quel testo in italiano e quel traduttore, molto probabilmente, è specializzato in quel 

determinato settore. 

Per avere dei risultati professionali e diventare il punto di riferimento per quel determinato 

settore per quella determinata combinazione linguistica, è fondamentale specializzarsi. 

Diversamente da quello che si pensa di solito, cioè che più servizi si offrono e maggiori sono 

le possibilità di essere contattati, chi si specializza ha molte più possibilità di trovare clienti.  

Se si ha un problema al cuore ci si rivolge al medico di base o a un cardiologo? Nella 

traduzione funziona alla stessa maniera. Il cliente intenzionato a far tradurre il materiale della 

sua azienda andrà alla ricerca del traduttore più rinomato in quel determinato settore. Per 

questo, più ci si specializza, più ci saranno le basi per diventare i punti di riferimento in quel 

settore. Chiaramente, questo non significa rifiutare un incarico che si sa svolgere solo perché 

non inerente all’ambito di specializzazione. La cosa migliore da fare è sicuramente trovare 

il giusto equilibrio tra specializzazione, domanda e offerta. Nei prossimi capitoli vedremo 

anche come scegliere un settore di specializzazione. 

Tra le competenze richieste ai traduttori c’è la capacità di ricercare. I traduttori sono anche 

dei ricercatori. Mi spiego meglio, quando ci si trova di fronte ad un testo di cui non si capisce 

il significato di due parole e quelle due parole sono fondamentali per la comprensione 

generale del testo, cosa si fa? Si va a cercare il significato di quelle parole, anche se non è 

sicuro che lo si troverà. Quando ci si imbatte nella traduzione di testi specialistici, non è 

sempre così scontato e semplice ricercare, per questo delle ottime abilità di ricerca sono 

fondamentali per lavorare come traduttori. Un traduttore professionista deve essere in grado 
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di ricercare informazioni e risorse aggiuntive per avere una comprensione migliore del testo 

e della cultura di provenienza. 

Come abbiamo appena visto, le capacità di ricerca e di comprensione sono di fondamentale 

importanza, ma passiamo ora alle conoscenze più tecniche. 

Un traduttore deve necessariamente avere delle buone doti di scrittura. Ciò che fa il 

traduttore è trasporre un messaggio da una lingua all’altra in maniera più o meno 

personalizzata, in base alle richieste del cliente e al tipo di testo. Come abbiamo visto tra i 

servizi che un traduttore può offrire, la transcreazione consiste appunto nel riscrivere il 

messaggio perché abbia lo stesso effetto del testo originale sul lettore finale. La 

scorrevolezza nella scrittura, la conoscenza approfondita della grammatica, della sintassi e 

della cultura di destinazione sono aspetti fondamentali per tradurre in maniera professionale 

e accurata. Inoltre, un traduttore deve saper mantenere lo stile e il tono del testo originale. 

Durante il processo di traduzione, la conoscenza delle tecnologie di traduzione è di 

fondamentale importanza. Oggi, gran parte dei testi viene redatta e gestita in formato digitale, 

pertanto un traduttore deve essere abile nell'utilizzo di programmi di elaborazione testi, 

software di traduzione assistita e strumenti di gestione progetti. 

Nel campo della traduzione, l'uso di software di traduzione assistita è estremamente comune. 

Tra i programmi più utilizzati ci sono SDL Trados, MemoQ, Memsource e Wordfast. Questi 

strumenti semplificano il processo di traduzione, consentendo di creare memorie di 

traduzione e glossari terminologici, garantendo così una maggiore coerenza e produttività 

nel lavoro del traduttore. L'apprendimento di questi software è fondamentale e può essere 

acquisito attraverso corsi dedicati o tramite risorse online. È cruciale familiarizzare con 

l'utilizzo di tali strumenti e integrarli efficacemente nel proprio percorso di formazione per 

essere un traduttore di successo nel mondo digitale odierno. 

Queste tecnologie sempre più all’avanguardia e in costante aggiornamento sono 

fondamentali nel supporto giornaliero del lavoro di un traduttore, migliorandone l’efficienza 

e la qualità del lavoro. Inoltre, le richieste del mercato della traduzione negli ultimi anni sono 

cambiate molto. Con l’avvento delle tecnologie avanzate e dell’intelligenza artificiale, i 

servizi richiesti ai traduttori sono cambiati. Ad esempio, molte agenzie di traduzione 

richiedono servizi di revisione di traduzioni svolte dai sistemi di traduzione automatica per 

migliorarne l’efficienza. Quindi, non si tratta più solamente di tradurre un messaggio da una 
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lingua di partenza a una lingua di arrivo, ma di revisionare traduzioni già effettuate, per 

migliorare gli algoritmi e le traduzioni svolte artificialmente da questi sistemi. Questi sistemi 

non sostituiranno mai i traduttori, poiché non potranno mai avere la conoscenza delle 

sfumature linguistiche e culturali di un traduttore umano. L’intelligenza artificiale 

influenzerà sicuramente molto il metodo di lavoro e le richieste del mercato, ma a mio avviso 

non potrà mai sostituire il lavoro del traduttore. 

Tra le competenze richieste ai traduttori del giorno d’oggi non può sicuramente mancare una 

conoscenza base di marketing. In un mercato sovraffollato, la capacità di distinguersi e 

promuovere i propri servizi è essenziale per il successo di un traduttore. Non basta più essere 

solo competenti nelle lingue di lavoro, è necessario saper promuovere in modo efficace le 

proprie competenze e i propri servizi. Questo implica la capacità di preparare un curriculum 

vitae e una lettera di presentazione accattivanti per catturare l'attenzione dei potenziali clienti. 

Un aspetto essenziale del marketing per i traduttori è la creazione di una forte presenza online. 

Questo può essere realizzato attraverso la creazione di un sito web professionale che evidenzi 

le competenze e le esperienze professionali. Inoltre, è importante sfruttare i social media per 

aumentare la visibilità e interagire con potenziali clienti e colleghi.  

Nel mondo in cui viviamo, la differenziazione è la chiave del successo. Le abilità di 

marketing consentono ai traduttori di distinguersi dagli altri professionisti. Questo può essere 

ottenuto attraverso strategie di branding personali, la specializzazione in settori specifici o 

la promozione di competenze uniche. Inoltre, il marketing non è statico, ma in continua 

evoluzione. Pertanto, è essenziale per i traduttori investire nella formazione continua. Questo 

potrebbe includere l'apprendimento delle ultime tendenze digitali, la partecipazione a corsi 

di formazione o l'acquisizione di competenze in strumenti di analisi per monitorare l'efficacia 

delle strategie di marketing.  

La capacità di promuovere i propri servizi, creare una forte presenza online e differenziarsi 

nel mercato sono elementi fondamentali per il successo professionale. Investire nella 

formazione continua è un passo importante per rimanere competitivi in questo settore in 

continua evoluzione. Nella seconda parte di questo manuale vedremo più nel dettaglio cos’è 

e cosa comporta il marketing per i traduttori. 

Tra le conoscenze tecniche necessarie per lavorare come traduttore c’è la conoscenza della 

gestione fiscale. Un traduttore freelance deve saper gestire la parte fiscale del proprio lavoro, 
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deve saper gestire le scadenze e sapere come e quando fatturare. Deve tenere conto delle 

proprie entrate e uscite, delle tasse da pagare e molti altri aspetti che un lavoratore dipendente 

non ha la necessità di conoscere. Inoltre, deve saper calcolare la propria tariffa in base a 

quelle che sono le esigenze di vita, le spese fisse, le spese variabili, malattie, ferie e mille 

altri aspetti che vedremo nei prossimi capitoli. 

 

3.2 Competenze trasversali (soft skills) 

A livello di competenze trasversali indispensabili nel mondo della traduzione, la capacità di 

comunicare è indubbiamente tra le più importanti. Che si tratti di clienti o un’agenzia di 

traduzione, è essenziale che il traduttore sia in grado di comunicare in maniera chiara ed 

efficace con i clienti, i revisori e altri membri del gruppo di lavoro. Questa abilità è 

fondamentale per garantire una comprensione accurata delle esigenze del cliente, per 

rispondere a eventuali domande o feedback dei revisori e per collaborare in modo sinergico 

con altri professionisti coinvolti nel processo di traduzione. Senza una comunicazione 

efficace, il risultato finale potrebbe essere compromesso, mettendo in pericolo la qualità del 

lavoro e la soddisfazione del cliente. Pertanto, la capacità di comunicare con chiarezza e 

precisione è una competenza cruciale per il successo come traduttore. 

Un altro aspetto di fondamentale importanza è il saper rispettare le scadenze, questo è un 

aspetto cruciale nella professione del traduttore. Rispettare le scadenze è il più grande segno 

di rispetto nei confronti del cliente e della propria figura professionale. Per i traduttori, il 

rispetto delle scadenze è l’aspetto a cui prestare maggiore importanza nelle relazioni con i 

clienti o con le agenzie di traduzione. Per questo, è importante saper calcolare i propri tempi 

e i propri impegni, prima di accettare ogni incarico, così da evitare situazioni spiacevoli e 

rischiare di non consegnare entro i termini prestabiliti. 

Un’altra competenza trasversale di fondamentale importanza è la capacità di gestire il tempo. 

La capacità di gestire efficacemente il tempo consente al traduttore di pianificare le fasi di 

lavoro in modo da rispettare le scadenze dei progetti assegnati. Questo è fondamentale per 

mantenere la fiducia dei clienti e garantire che i lavori siano consegnati in tempo e in maniera 

impeccabile. Inoltre, una buona gestione del tempo permette al traduttore di dedicare il 

giusto tempo a revisioni e perfezionamenti, contribuendo così a garantire un lavoro di alta 
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qualità. Le competenze di gestione del tempo e delle scadenze è quindi essenziale per il 

successo e la reputazione di un traduttore professionista. 

Dopo aver analizzato le competenze tecniche e trasversali necessarie per lavorare come 

traduttore, vediamo come è possibile diventare traduttori; quindi, se è necessaria una 

determinata formazione, se esistono corsi specifici e cosa è necessario imparare e sapere. 

 

3.3 Formazione 

Il primo passo per intraprendere una carriera nella traduzione è sviluppare una competenza 

fluente in almeno due lingue. Idealmente, si dovrebbe possedere una conoscenza innata della 

lingua madre, oltre a buona una padronanza di almeno una seconda lingua a livello C1. 

Queste competenze linguistiche possono essere acquisite tramite corsi di lingua, 

frequentando scuole di formazione, università o immergendosi in un ambiente di lingua 

straniera. 

Una volta che si ha raggiunto un buon livello di padronanza linguistica, è essenziale 

specializzarsi in ambiti specifici. Il campo della traduzione abbraccia una vasta gamma di 

settori, come la traduzione legale, medica, tecnica, letteraria, finanziaria, localizzazione di 

software e molti altri. Scegliere uno o più di questi settori in base agli interessi personali e 

sviluppare una conoscenza approfondita del vocabolario e delle convenzioni linguistiche 

specifiche ad essi associate aiuterà a posizionarsi nel mercato come esperti per quel 

determinato settore. 

Per acquisire competenze specifiche nel campo della traduzione, è consigliabile partecipare 

a corsi di formazione online o in presenza, o considerare programmi universitari dedicati 

alla traduzione. Questi corsi solitamente coprono una vasta gamma di argomenti, tra cui la 

teoria della traduzione, le tecniche di traduzione, la localizzazione, la gestione dei progetti 

di traduzione e l'uso di strumenti di traduzione assistita (CAT tools). La formazione 

universitaria è importante per comprendere a fondo la professione e acquisire competenze 

teoriche essenziali per una carriera come traduttore, ma non è l’unica strada possibile per 

diventare traduttori. Esistono numerosi traduttori che sono medici o avvocati appassionati di 

lingue e solo successivamente scoprono le loro doti di traduzione e decidono quindi di 

diventare traduttori medici o giuridici. Per completare la loro formazione possono scegliere 
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di seguire corsi online o in presenza di lingua e di tecniche e strategie di traduzione, così da 

perfezionare le abilità linguistiche e traduttive. 

Dopo aver acquisito le competenze linguistiche, tecniche e di marketing è il momento di fare 

un po’ di pratica. La pratica è fondamentale per sviluppare le abilità come traduttori. Si può 

iniziare a fare pratica traducendo testi di varia natura, anche se non si hanno ancora clienti 

paganti. Si possono tradurre articoli di giornale, blog, racconti o persino per organizzazioni 

no-profit che richiedono servizi di traduzione. Iniziare a creare un portfolio di lavori tradotti 

per dimostrare le capacità a potenziali clienti o datori di lavoro è di fondamentale importanza. 

 

3.4 Certificazioni Linguistiche 

Alcuni potrebbero chiedersi se le certificazioni linguistiche siano necessarie per 

intraprendere la professione di traduttore. La risposta è che non lo sono. Ciò che conta è 

possedere una competenza di almeno livello C1 nella lingua di partenza e una competenza 

di livello nativo nella lingua di destinazione. Ottenere una certificazione linguistica può 

costituire un notevole vantaggio per evidenziare la propria competenza e affidabilità come 

professionista del settore, ma non viene necessariamente richiesta dai clienti o dalle agenzie. 

Spesso, i percorsi universitari offrono la possibilità di svolgere le certificazioni linguistiche 

direttamente durante il corso di studi, altrimenti ci si può rivolgere direttamente a centri 

privati, in base alla lingua di interesse per la quale si desidera ottenere la certificazione. 

 

3.5 Associazioni 

Nel panorama delle certificazioni che attestano la competenza di traduttori e interpreti in 

Italia, emergono due associazioni di rilievo: AITI (Associazione Italiana Traduttori e 

Interpreti) e ANITI (Associazione Nazionale Italiana Traduttori e Interpreti). Queste due 

prestigiose associazioni, operanti senza scopo di lucro, costituiscono dei punti di riferimento 

di eccellenza per i professionisti del settore. In questo contesto, vediamo il valore e le 

opportunità che l'adesione a tali associazioni può offrire a traduttori e interpreti in Italia. 

AITI, l'Associazione Italiana Traduttori e Interpreti, si distingue come la più antica 

associazione italiana nel settore, vantando un vasto numero di iscritti. Essa svolge un ruolo 

fondamentale nell'ambito della valorizzazione della professione, promuovendo iniziative 
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culturali e sostenendo l'elevazione della categoria attraverso programmi di formazione 

continua. Inoltre, collabora con enti formativi e istituzioni universitarie, oltre a monitorare 

costantemente l'aggiornamento professionale dei suoi membri. 

D'altra parte, ANITI, l'Associazione Nazionale Italiana Traduttori e Interpreti, è un'altra 

rilevante associazione professionale senza scopo di lucro, che mira a promuovere gli 

interessi di traduttori e interpreti e a qualificare la loro attività. Anch'essa si impegna 

attivamente nella valorizzazione della professione attraverso programmi di formazione 

continua, diffusione di informazioni e promozione delle buone pratiche. Inoltre, ANITI 

collabora con enti formativi e università per sostenere la crescita professionale dei propri 

membri. 

L'iscrizione a queste associazioni rappresenta un investimento nella propria carriera di 

traduttore, in quanto offre opportunità di sviluppo professionale, networking e supporto nella 

promozione della propria competenza e credibilità nel settore. 

Come abbiamo appena visto, queste associazioni permettono ai traduttori di conoscersi e di 

scambiarsi opinioni, sciogliere dubbi, domande e fare networking. Ma cosa si intende con 

networking? Significa creare una rete di contatti nel settore per promuovere i propri servizi 

e confrontarsi con i colleghi. Soprattutto se si lavora come freelance, il networking diventa 

fondamentale per non lasciarsi abbandonare alla solitudine e per avere un confronto con 

colleghi su determinate tematiche.  

Per iniziare a fare networking nel digitale, si potrebbe iniziare con la piattaforma LinkedIn, 

indispensabile nel mondo del lavoro e molto utile per entrare in contatto con colleghi e 

potenziali clienti. Nel mondo reale invece si può entrare in contatto con i colleghi 

partecipando a conferenze, eventi professionali o associazioni di traduttori, quali AITI e 

ANITI.  

I traduttori passano molto tempo a lavorare “gratis”. Soprattutto agli inizi del proprio 

percorso è normale passare le giornate a mandare candidature, spesso senza neanche ricevere 

risposta. Può essere demoralizzante all’inizio, ma con costanza e perseveranza i primi 

risultati e i primi clienti arriveranno. A meno che non si decida di lavorare all’interno di 

un’agenzia di traduzione o in azienda, un traduttore solitamente passa circa dal 25% al 50% 

del tempo a lavorare per progetti non di traduzione. La professione del traduttore è 

sicuramente molto dinamica e variegata, non ci si annoia mai di svolgere la stessa mansione 
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per troppo tempo. Anzi, spesso, le attività da fare sono molte e bisogna avere ottime abilità 

organizzative per riuscire a svolgere tutto al meglio e nei tempi prestabiliti. 

È importante tenere a mente che diventare un traduttore richiede dedizione, tempo e un 

impegno costante nell'aggiornare le proprie competenze linguistiche e professionali. La 

pratica continua, l'esperienza sul campo e una profonda passione per le lingue e le culture 

costituiscono elementi chiave per raggiungere il successo in questa affascinante e 

gratificante professione. 

La formazione continua rappresenta un tassello fondamentale nella preparazione di un 

traduttore. Considerando che le lingue, la terminologia e le tecnologie evolvono 

costantemente, è importante che il traduttore mantenga aggiornate le proprie conoscenze e 

competenze. La partecipazione a corsi di formazione, webinar e workshop diventa cruciale 

per rimanere al passo con le ultime tendenze nel campo della traduzione. 

La preparazione di un traduttore è un percorso in continua evoluzione, che richiede una 

solida padronanza delle lingue di partenza e di arrivo, una conoscenza approfondita della 

terminologia specialistica, l'utilizzo delle tecnologie a disposizione, un'etica professionale 

impeccabile e un impegno costante nella formazione. Solo attraverso una preparazione 

accurata è possibile garantire la qualità del proprio lavoro e soddisfare appieno le esigenze 

dei clienti. 
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4. Dove lavora il traduttore 

Nell'era della digitalizzazione e della globalizzazione, la figura del traduttore ha assunto 

nuove dimensioni e modalità operative. Una delle domande più comuni che si pongono 

coloro che sono estranei al settore è: "Dove lavora effettivamente un traduttore?". La risposta, 

seppur apparentemente semplice, rivela la complessità e la flessibilità della professione. 

Al cuore dell'attività traduttiva vi è indubbiamente l'utilizzo del computer. Questo strumento 

ha non solo rivoluzionato il modo in cui i traduttori lavorano, ma ha anche ampliato le 

potenzialità e le frontiere del loro campo d'azione. La connessione a Internet permette, ad 

esempio, di accedere a risorse lessicografiche, dizionari, banche dati terminologiche e 

software specifici che agevolano e perfezionano il processo traduttivo. 

In termini di opportunità lavorative, un traduttore può optare per lavorare come freelance o 

collaborare con agenzie di traduzione. Lavorando come freelance, il traduttore ha la 

responsabilità diretta di cercare i clienti, stabilire tariffe, negoziare termini di contratto e 

garantire la qualità delle proprie traduzioni. Questo percorso, sebbene offra una maggiore 

autonomia e flessibilità, comporta anche sfide in termini di gestione del flusso di lavoro e 

della propria visibilità sul mercato. 

D'altra parte, lavorando per un'agenzia, il traduttore può beneficiare di una costante fornitura 

di progetti, spesso con la garanzia di una remunerazione regolare e stabile. Tuttavia, in 

questo contesto, la tariffa a parola potrebbe essere inferiore rispetto a quella che potrebbe 

negoziare un traduttore freelance con clienti diretti. L'agenzia, infatti, funge da intermediario 

tra il cliente e il traduttore, occupandosi di aspetti amministrativi, di marketing e di gestione 

cliente, ma trattenendo una percentuale sul compenso finale. 

A prescindere che un traduttore lavori come freelance o per un’agenzia di traduzione, la 

strumentazione necessaria per svolgere il lavoro è sempre la stessa. 

Come abbiamo appena visto, la maggior parte del lavoro di un traduttore viene svolto al 

computer, utilizzando soprattutto programmi di traduzione assistita. I traduttori fanno ampio 

uso di dizionari cartacei e online, glossari e memorie di traduzione. 

La maggior parte del lavoro di traduzione avviene a distanza, per questo i traduttori possono 

vivere praticamente ovunque. Alcuni aspetti della traduzione possono però essere stressanti 
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e difficili da gestire, ad esempio la gestione delle tariffe. I traduttori che lavorano in 

combinazioni linguistiche sature a livello di mercato potrebbero sentirsi sotto pressione per 

abbassare le loro tariffe al fine di rimanere competitivi. 

 

4.1 Lavorare da casa 

Lavorare da casa ha i suoi pro e contro, la vita professionale può diventare solitaria e il tempo 

dedicato al lavoro non retribuito e non legato direttamente alla traduzione, come la 

contabilità, il marketing, la gestione social e il mantenere viva la propria rete di contatti può 

diventare frustrante quando si preferirebbe solamente tradurre. 

Lavorare da casa implica diverse sfide, tra le quali:  

• Gestire efficacemente il proprio tempo per garantire la redditività dell'attività  

• Sapere quando prendersi delle pause  

• Trovare il modo e il tempo per dedicarsi all'esercizio fisico  

• Darsi degli orari dedicati al lavoro e al tempo libero per evitare il burnout 

• Stabilire regole per gestire le interruzioni dovute a bambini o altre persone nella 

propria casa 

• Mantenere elevati livelli di concentrazione e definire le priorità 

Ma come impostare il proprio ufficio e la propria attività? 

Sebbene sia possibile spendere migliaia di euro nell'allestire un ufficio per la propria attività 

di traduzione o interpretariato freelance, è altrettanto possibile avviare l'attività con un 

investimento minimo mantenendo al contempo un'immagine professionale.  

Avere un luogo dedicato solamente alla propria professione è vantaggioso sotto vari aspetti, 

in particolare per rimanere concentrati e organizzati nel proprio ambiente di lavoro. A meno 

che non si disponga di uno spazio sufficiente per creare un ufficio in casa o di un accesso a 

uno spazio di lavoro condiviso gratuito al di fuori dell'abitazione, lavorare da casa 

rappresenta l'opzione più economica.  

Per gestire le richieste dei clienti e esplorare nuove opportunità, è necessario disporre di un 

telefono e di un computer con e-mail e accesso a Internet. Traduttori e interpreti di tutti i 

livelli potrebbero voler investire in una gamma di dizionari generali e più specifici, sia 
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cartacei che elettronici. Inoltre, è indispensabile avere almeno un software di traduzione 

installato sul proprio computer. Il software di memoria di traduzione (TM o Translation 

Memory), noto anche come software CAT (Computer Assisted Translation), sta diventando 

sempre più essenziale, con prezzi che variano da gratuito a diverse centinaia di euro. 

Specialmente per i traduttori che trascorrono spesso molte ore a settimana davanti al 

computer, è importante considerare il comfort e l'ergonomia quando si allestisce il proprio 

ufficio. Vale la pena quindi investire in una sedia da ufficio di buona qualità, una scrivania 

delle dimensioni più adatte alle esigenze e un monitor sufficientemente grande, in modo da 

non dover scorrere costantemente su e giù per le pagine durante l'intera giornata. 

Soprattutto se l'attuale occupazione implica un lungo tragitto, orari scomodi o un ambiente 

di lavoro poco gradevole, l'idea di consultare le e-mail al mattino indossando ancora il 

pigiama e sorseggiando una tazza di caffè potrebbe apparire come un angolo di paradiso. Per 

molti traduttori che lavorano da casa, la situazione è un successo su tutti i fronti. Lavorare 

come traduttore permette di avere maggiore controllo sulla propria routine e sulla gestione 

degli orari. 

Come evidenziato, esistono ruoli per traduttori che non implicano necessariamente la 

modalità di lavoro da casa. Ad esempio, potrebbe essere possibile trovare impiego presso 

un'agenzia di traduzione, un'azienda, un ospedale o una scuola.  

Nel predisporre il proprio ufficio, è opportuno considerare la possibilità di crescita 

dell'attività. Di seguito sono forniti alcuni consigli per organizzare l'attività e massimizzare 

la produttività. 

 

4.2 Come organizzare l’attività 

Mantenere traccia degli incarichi e degli impegni è consigliabile attraverso l'utilizzo di 

un'agenda o di un calendario. Gestire uno o due clienti rende relativamente semplice 

ricordare le scadenze, ma tale compito diventa impraticabile con l'aggiunta di cinque o dieci 

clienti.  

Al fine di evitare omissioni di scadenze, è consigliabile annotare ogni progetto man mano 

che lo si riceve, preferibilmente in più di un luogo. Ad esempio, si potrebbe utilizzare un 
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foglio di calcolo Excel, distinguendo i clienti con colori differenti e inserendo la descrizione 

del progetto, la data di scadenza e l'importo della fattura. Inoltre, si potrebbe mantenere un 

calendario vicino alla propria postazione di lavoro con le prossime scadenze annotate, 

garantendo una doppia sicurezza per evitare dimenticanze. 

Il monitoraggio delle fatture e dei pagamenti è cruciale per la sostenibilità dell'attività. Ogni 

volta che viene emessa una fattura, è consigliabile registrare la data, il nome del cliente, il 

numero della fattura, l'importo e la data di scadenza. Queste informazioni possono essere 

annotate sia in formato elettronico, utilizzando fogli di calcolo o software di contabilità, sia 

su supporto cartaceo. 

Per coloro che aspirano a lavorare come freelance a tempo pieno, è fondamentale 

comprendere il proprio impegno lavorativo e il guadagno effettivo per ora. Tenere traccia 

del tempo dedicato al lavoro può avvenire attraverso un'agenda o tramite software appositi 

come Toggl, particolarmente utile per chi svolge tutte attività al computer. Questo approccio 

agevola anche il calcolo delle spese generali, evidenziando quanto tempo viene dedicato a 

compiti non fatturabili come il marketing e la contabilità. 

La registrazione delle spese e degli investimenti, come ad esempio le spese per un sito web 

o per un commercialista, è altresì raccomandata. Creare una lista settimanale delle attività 

da svolgere, classificandole come urgenti, importanti o da pianificare, contribuisce a 

mantenere elevata la produttività. Evitare di interrompere il lavoro per svolgere altre attività 

è di fondamentale importanza, e annotare gli impegni su un foglio di carta o sul telefono 

prima di eseguirli può essere una pratica efficace. 

In sintesi, questo fornisce un quadro generale su dove un traduttore potrebbe svolgere il 

proprio lavoro, sugli strumenti necessari e su come gestire l'attività lavorativa da casa. La 

flessibilità offerta dalla carriera di traduttore consente di lavorare da casa, in un tranquillo 

bar del quartiere o addirittura in giro per il mondo. 
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5. Per chi lavora il traduttore? 

Nel vasto panorama della traduzione professionale, i traduttori si trovano di fronte a una 

scelta cruciale: lavorare per agenzie di traduzione o intraprendere la strada dei clienti diretti. 

Questo capitolo esplora approfonditamente l'opzione di lavorare con i clienti diretti, offrendo 

un'analisi dettagliata dei vantaggi e degli svantaggi di questa modalità di lavoro. In un mondo 

in costante evoluzione, dove le dinamiche del mercato della traduzione sono sempre più 

complesse, comprendere le opportunità e le sfide dei clienti diretti diventa essenziale. 

Per un traduttore ci sono due via principali per acquisire nuovi clienti: collaborare con 

agenzie di traduzione o lavorare direttamente con i clienti. Entrambe le opzioni presentano 

vantaggi e svantaggi, e la scelta dipende dalle preferenze e dalle necessità di ognuno. 

Le agenzie di traduzione offrono al traduttore la possibilità di lavorare con una varietà di 

clienti e progetti di traduzione, il che può rappresentare una fonte stabile di lavoro. Inoltre, 

le agenzie si occupano di tutti gli aspetti amministrativi del lavoro, come la gestione dei 

pagamenti, il controllo di qualità e la consegna del lavoro finito, permettendo così al 

traduttore di concentrarsi esclusivamente sulla traduzione. 

Tuttavia, lavorare con le agenzie di traduzione spesso implica tariffe inferiori rispetto a 

quelle che il traduttore potrebbe negoziare con i clienti diretti. Inoltre, le agenzie possono 

essere rigide riguardo alle scadenze e alle richieste di revisione, aggiungendo ulteriori 

responsabilità e pressioni al traduttore. 

D'altro canto, lavorare con i clienti diretti offre al traduttore maggiore flessibilità e la 

possibilità di negoziare tariffe e condizioni direttamente con il cliente. Lavorare con i clienti 

diretti può anche portare a una maggiore soddisfazione personale, poiché il traduttore può 

selezionare progetti che ritiene interessanti e rilevanti per i propri ambiti di specializzazione. 

Tuttavia, lavorare con i clienti diretti richiede di gestire tutti gli aspetti del lavoro, inclusa la 

negoziazione delle tariffe, la gestione dei pagamenti e la revisione. Inoltre, trovare e 

fidelizzare clienti diretti può richiedere più tempo e sforzi rispetto alla collaborazione con le 

agenzie di traduzione. 

La scelta di collaborare con agenzie di traduzione o di lavorare con clienti diretti dipende 

dalle preferenze personali del traduttore e dalle esigenze del mercato in cui opera. Tuttavia, 

molti traduttori professionisti scelgono di collaborare con entrambe le realtà per 
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massimizzare le opportunità di lavoro e guadagno. Vediamo più nel dettaglio cosa comporta 

lavorare per entrambe queste realtà. 

 

5.1 Clienti diretti 

Nel mondo in costante evoluzione della traduzione professionale, la scelta tra lavorare con 

agenzie di traduzione o con clienti diretti è un'importante decisione che ogni traduttore deve 

affrontare. In questo paragrafo analizzeremo dettagliatamente i vantaggi e gli svantaggi di 

lavorare con clienti diretti. In un contesto in cui le dinamiche del mercato della traduzione 

stanno costantemente mutando, è fondamentale comprendere appieno le opportunità e le 

sfide che si presentano ai traduttori che scelgono questo percorso. 

 

VANTAGGI 

Potenziale di reddito superiore 

Uno dei vantaggi più allettanti nel lavorare con clienti diretti è il potenziale di reddito 

superiore. In molte situazioni, i traduttori possono negoziare tariffe che sono 

significativamente più elevate rispetto a quelle offerte dalle agenzie di traduzione. 

Controllo dei termini di pagamento 

Collaborando con un cliente diretto, il traduttore spesso ha un maggiore controllo sui termini 

di pagamento. Ciò può includere la possibilità di richiedere il pagamento anticipato per 

determinati servizi, contribuendo così a garantire una maggiore stabilità finanziaria. 

Autonomia e libertà creativa 

Lavorare con clienti diretti offre una maggiore autonomia e libertà. I traduttori possono 

negoziare direttamente le tariffe e le condizioni di lavoro, selezionando i progetti più 

interessanti e rilevanti per la propria carriera e per i propri ambiti di specializzazione. 

 

SVANTAGGI 

Complessità nella comunicazione 

Spiegare il processo di traduzione e gestire le aspettative del cliente può richiedere più tempo 

e sforzi rispetto a quanto si fa con le agenzie di traduzione. La comunicazione chiara è 

essenziale per garantire la soddisfazione del cliente. 
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Rischi di pagamenti insolventi: 

In caso di mancato pagamento da parte del cliente diretto, il traduttore non ha una terza parte 

su cui fare affidamento per il recupero dei fondi. Ciò implica la necessità di affrontare 

personalmente il problema e intraprendere azioni legali, se necessario. 

I clienti diretti per un traduttore freelance possono variare ampiamente in base alla 

specializzazione e alle competenze linguistiche. Essenzialmente, i clienti diretti sono coloro 

che cercano servizi di traduzione senza intermediari come agenzie di traduzione o 

piattaforme di freelancing.  

Qui di seguito vengono esaminati alcuni dei possibili clienti diretti per un traduttore: 

1. Piccole e Medie Imprese (PMI): Le PMI che operano a livello globale spesso 

necessitano di servizi di traduzione per espandere la loro presenza internazionale. 

Questi clienti diretti possono richiedere traduzioni di documenti aziendali, 

comunicazioni di marketing, manuali tecnici e altro ancora in base al settore in cui 

operano. 

2. Professionisti indipendenti: Avvocati, consulenti finanziari e altri professionisti 

potrebbero aver bisogno di traduzioni per documenti legali o documentazione 

specialistica. Spesso cercano traduttori freelance per garantire una traduzione più 

accurata e affidabile. 

3. Editori e autori: Gli editori di libri, riviste o contenuti online possono collaborare 

direttamente con traduttori freelance per tradurre opere letterarie, articoli o contenuti 

web in altre lingue al fine di ampliare il loro pubblico globale. 

4. Siti web e E-commerce: Le aziende che gestiscono siti web o negozi online spesso 

richiedono traduzioni per adattare i loro contenuti alle esigenze di mercati 

internazionali. Questi clienti diretti cercano traduttori per localizzare il loro sito o 

tradurre le descrizioni di prodotti. 

5. Settore tecnico e scientifico: Aziende e istituti di ricerca scientifica spesso 

cercano traduttori freelance specializzati in settori come medicina, ingegneria, 

informatica o scienze naturali per tradurre documentazione tecnica e scientifica. 
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6. Turismo e ospitalità: Imprese nel settore del turismo e dell'ospitalità, come hotel, 

agenzie di viaggio, tour operator o ristoranti potrebbero necessitare di traduzioni per 

promuovere i loro servizi e interagire con clienti di diverse nazionalità. 

7. Settore legale: Studi legali e aziende possono richiedere servizi di traduzione per 

documenti legali, contratti, sentenze e altro ancora. La precisione e l'adeguatezza 

linguistica sono fondamentali in questo settore. 

8. Clienti privati: Individui privati che necessitano di servizi di traduzione per 

documenti personali, come certificati di nascita, diplomi, curriculum, o lettere 

possono anche essere clienti diretti per un traduttore freelance. 

I clienti diretti per un traduttore freelance possono provenire da una vasta gamma di settori. 

La chiave per attirare e mantenere clienti diretti è spesso la specializzazione, la qualità del 

servizio e una solida rete professionale. Adattare le proprie competenze e servizi alle 

esigenze di questi clienti può essere un passo importante per il successo nel mondo della 

traduzione. 

Trovare i primi clienti diretti è una tappa di fondamentale importanza per un traduttore, 

poiché costituisce la base per costruire una clientela stabile e sostenibile nel tempo. Vediamo 

alcune strategie efficaci per individuare e acquisire i primi clienti diretti. 

Iniziare sfruttando le connessioni preesistenti. Informare amici, parenti e colleghi sulla 

propria attività di traduzione e definirsi traduttori con chiunque richieda informazioni può 

essere un passo utile. Spesso, tali individui possono mettere in contatto con potenziali clienti 

o raccomandare i servizi a chi ne potrebbe aver bisogno. Sebbene venga frequentemente 

sottovalutato, il passaparola rimane tra i metodi di marketing più efficaci. 

Partecipare a conferenze, seminari, webinar ed eventi nel settore della traduzione rappresenta 

un efficace modo per stabilire connessioni con altri professionisti e potenziali clienti. 

L'utilizzo attivo di piattaforme online come LinkedIn per ampliare la rete professionale è 

raccomandato. 

L'iscrizione ad associazioni di traduttori e professionisti linguistici può risultare vantaggiosa. 

Molte di queste associazioni offrono opportunità di networking, pubblicizzano i servizi dei 

membri e forniscono linee guida etiche e professionali. 
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La creazione di un sito web e di un portfolio professionale è essenziale. Sito web e portfolio 

online sono strumenti fondamentali per presentare competenze e lavori precedenti ai 

potenziali clienti. Assicurarsi che il proprio sito sia ottimizzato per i motori di ricerca facilita 

la ricerca online da parte dei clienti. 

Considerare l'utilizzo di piattaforme di ricerca di freelance. All'inizio, l'uso di piattaforme 

freelance come Upwork, Freelancer o ProZ può aiutare a costruire una reputazione e ottenere 

i primi lavori, che potrebbero portare a collaborazioni dirette in seguito. 

Utilizzare i social media per promuovere l'attività. Condividere successi, informazioni utili 

nel settore e partecipare a discussioni pertinenti può attirare l'attenzione di potenziali clienti. 

L'offerta di tariffe competitive all'inizio della carriera potrebbe essere necessaria per attrarre 

i primi clienti. Con l'acquisizione di esperienza e una buona reputazione, è possibile 

aumentare gradualmente i prezzi in seguito. 

Fornire servizi professionali e di alta qualità è fondamentale. La soddisfazione dei clienti è 

essenziale per ottenere referenze e clienti abituali. Assicurarsi di fornire servizi di traduzione 

di alta qualità e rispettare sempre le scadenze. 

Richiedere feedback o recensioni al termine di ogni incarico. Dopo aver completato con 

successo un progetto, chiedere al cliente una referenza o una recensione può essere un 

prezioso strumento di marketing. 

La ricerca dei primi clienti diretti può richiedere tempo e sforzi. Mantenere la persistenza, la 

dedizione e la pazienza mentre si costruisce la propria clientela è fondamentale. Trovare i 

primi clienti diretti può essere una sfida inizialmente, ma con il tempo e l'impegno, si può 

costruire una base solida per una carriera di successo come traduttore freelance. 

Lavorare per clienti diretti offre opportunità di reddito significative, ma richiede una gestione 

attenta e una comunicazione efficace. Comprendere queste sfide e utilizzare delle strategie 

giuste possono aiutare i traduttori a costruire relazioni durature e di successo. 

Ma come si gestiscono le relazioni con i clienti diretti? 
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Gestire le relazioni con i clienti è un aspetto cruciale per il successo di un traduttore freelance. 

Essere competenti nella propria lingua di lavoro è indubbiamente importante, ma la capacità 

di costruire e mantenere rapporti professionali soddisfacenti è altrettanto fondamentale.  

In seguito, una lista di consigli passo per passo, utili a fidelizzare i clienti e ottenere un flusso 

di lavoro costante: 

• Comunicazione chiara e tempestiva: La comunicazione è la chiave. Rispondere 

prontamente alle richieste dei clienti e mantenerli informati sullo stato dei progetti è 

essenziale. Una comunicazione chiara evita malintesi e incomprensioni. 

• Ascolto attivo: Ascoltare attentamente le esigenze del cliente è fondamentale. Prima 

di iniziare un progetto, assicurarsi di comprendere appieno ciò che il cliente vuole 

ottenere dalla traduzione. Fare domande, se necessario, per chiarire ogni aspetto. 

• Gestione delle aspettative: Stabilire aspettative realistiche fin dall'inizio. Essere 

onesti riguardo ai tempi di consegna, alle tariffe e alla complessità del lavoro. 

Promettere troppo e poi non riuscire a mantenere le promesse può danneggiare la 

reputazione. 

• Trasparenza: Essere trasparenti riguardo le proprie competenze e la propria 

esperienza. Non accettare progetti che richiedono competenze o conoscenze che non 

si possiedono. La reputazione dipende dalla qualità del lavoro. 

• Rispetto della confidenzialità: Rispettare sempre la confidenzialità delle 

informazioni e dei documenti dei clienti. Questo è cruciale, specialmente se si tratta 

di documenti sensibili o aziendali. 

• Professionalità: Mostrare sempre professionalità nel lavoro. Rispettare le scadenze, 

mantenere uno standard di qualità elevato e risolvere eventuali problemi con serietà 

e professionalità. 

• Feedback e miglioramenti: Dopo aver consegnato un progetto, cercare il feedback 

del cliente. Questo può aiutare a migliorare la visibilità e dimostra al cliente che si è 

interessati alla sua soddisfazione. 
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• Fidelizzazione: Costruire relazioni a lungo termine è prezioso. Un cliente soddisfatto 

è più propenso a tornare per futuri progetti e a consigliare l’attività ad altre persone. 

• Trattamento personalizzato: Ogni cliente è unico. Adattare il proprio approccio 

alle esigenze specifiche di ciascun cliente. Alcuni potrebbero richiedere un 

linguaggio più formale, mentre altri preferiscono un tono più informale. 

• Affidabilità: La coerenza è fondamentale. Essere affidabili, rispettare le scadenze e 

consegnare traduzioni di alta qualità. La costanza nel lavoro contribuirà a costruire 

una buona reputazione. 

• Aggiornamento continuo: Mantenersi aggiornati sulle ultime tendenze e tecnologie 

nel campo della traduzione. Questo aiuterà a offrire un servizio migliore e a rimanere 

competitivi. 

• Risoluzione dei conflitti: In caso di conflitti o malintesi, affrontare la situazione con 

calma e professionalità. Cercare soluzioni che soddisfino entrambe le parti. 

• Ringraziamenti: Non dimenticarsi di ringraziare i clienti per la loro fiducia e 

collaborazione. Un messaggio di gratitudine può fare la differenza. 

La gestione delle relazioni con i clienti è un'arte che può fare la differenza nella carriera di 

un traduttore. La chiave è trattare i clienti con rispetto, onestà e professionalità, cercando 

sempre di superare le loro aspettative. In questo modo, si potranno costruire relazioni 

durature e si potrà avere successo nel mondo della traduzione freelance. 

 

5.2 Agenzie di traduzione 

Come abbiamo appena visto, per un traduttore freelance di solito ci sono due tipi di clienti: 

agenzie di traduzione e clienti diretti.  

Le agenzie di traduzione sono intermediari specializzati nel settore della traduzione 

linguistica. Si tratta di aziende o organizzazioni che forniscono servizi di traduzione a una 

vasta gamma di clienti, tra cui imprese, istituzioni governative, organizzazioni internazionali 

e individui. Il loro obiettivo principale è facilitare la comunicazione tra lingue diverse, 

consentendo ai loro clienti di raggiungere un pubblico più ampio e diversificato. 
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Le agenzie di traduzione lavorano spesso con clienti internazionali, il che significa che 

devono essere in grado di gestire traduzioni in molte lingue diverse. Le agenzie di traduzione 

hanno spesso una rete di traduttori professionisti a cui si affidano per gestire la traduzione in 

una specifica lingua. Questi traduttori sono selezionati in base alla loro esperienza e alla loro 

specializzazione nei diversi ambiti. 

Un'agenzia di traduzione ha la propria lista di clienti e subappalta il lavoro di traduzione a 

traduttori freelance. Di solito le agenzie non garantiscono un flusso costante di lavoro a un 

solo traduttore e solitamente pagano al traduttore una somma inferiore rispetto al costo per 

parola che l'agenzia addebita al cliente, in molti casi fino al 50% in meno.  

Spesso, ai traduttori freelance viene richiesto di firmare un accordo di riservatezza e non 

concorrenza che stabilisce che non possono lavorare direttamente per nessuno dei clienti 

dell'agenzia per un certo periodo di tempo o di divulgare chi sono i clienti o la natura degli 

incarichi su cui lavorano. Un bravo responsabile di progetto (Project Manager) di un'agenzia 

capisce subito di che tipo di incarico si tratta e chiede al cliente in anticipo di chiarire 

possibili domande, ad esempio se le cifre in euro debbano essere convertite in dollari, 

risparmiando così molto tempo ai traduttori. Spesso i responsabili di progetto delle agenzie 

sono o sono stati traduttori. In cambio dei servizi che l'agenzia fornisce, si dovrà rinunciare 

a una certa libertà. Le agenzie per cui si lavora possono avere tariffe fisse o chiedere di 

abbassare le tariffe per rimanere competitivi rispetto agli altri traduttori. 

Lavorare per un’agenzia di traduzione ha sicuramente i suoi vantaggi e i suoi svantaggi, 

vediamo quali sono gli aspetti postivi: 

• Varietà di lavoro: Le agenzie di traduzione gestiscono una vasta gamma di progetti 

in diverse lingue e settori, offrendo ai traduttori un'ampia varietà di opportunità di 

lavoro. 

• Supporto amministrativo: Le agenzie si occupano di aspetti amministrativi come 

la fatturazione, i pagamenti e la gestione dei clienti, alleviando il traduttore da tali 

responsabilità. 

• Accesso a clienti di rilievo: Le agenzie spesso collaborano con clienti di prestigio e 

organizzazioni internazionali, consentendo ai traduttori di lavorare su progetti di alto 

profilo. 
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Lavorare per un’agenzia ha però anche degli aspetti negativi, vediamo quali: 

• Tariffe potenzialmente inferiori: Le agenzie di traduzione spesso pagano ai 

traduttori meno di quanto loro stesse addebitino ai clienti, il che può ridurre il 

potenziale di guadagno dei traduttori. 

• Possibili sfide nella comunicazione: La comunicazione tra il traduttore e il cliente 

finale può essere indiretta, il che potrebbe portare a una perdita di dettagli o a 

problemi di comprensione. 

• Dipendenza dall'intermediario: Lavorare tramite un'agenzia significa dipendere 

dall'agenzia per la ricerca di clienti, il che potrebbe limitare l'indipendenza 

professionale. 

Le agenzie di traduzione svolgono un ruolo essenziale nella traduzione professionale, 

offrendo opportunità di lavoro diverse e gestendo molti aspetti pratici. Tuttavia, la scelta di 

lavorare con un'agenzia o di cercare clienti diretti dipenderà dalle preferenze individuali del 

traduttore e dalle sue ambizioni professionali. Entrambe le opzioni hanno vantaggi e 

svantaggi, e la chiave sta nel trovare l'approccio che meglio si adatta alle proprie esigenze e 

ai propri obiettivi di carriera. 
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6. Mindset per iniziare il tuo business 

Il giusto mindset per lavorare come traduttore freelance è un elemento fondamentale per 

avere successo come professionista, ma cosa si intende esattamente con mindset?  

• “Il tuo modo di vedere, interpretare e reagire agli eventi della vita.  

• Particolare modo di porsi davanti alle sfide e agli eventi che ci offre la vita. 

• Atteggiamento mentale con cui si legge e interpreta la realtà e le circostanze, oltre 

che se stessi. 

• Il modo in cui ci si pone verso la realtà circostante” (Mindset - Carol Dweck) 

Il mindest quindi è l’insieme dei pensieri relativi al mondo esterno, alle proprie possibilità e 

competenze e alle circostanze, che definisce l’atteggiamento verso la realtà e quello che 

accade, nonché le sensazioni e i vissuti.  

Il mindset che un traduttore freelance adotta può avere un impatto significativo sulla crescita 

professionale e sulla capacità di affrontare sfide e opportunità nel campo della traduzione. 

Due tipi di mindset comunemente discussi in questo contesto sono il fixed mindset o mindset 

fisso e il growth mindset o mindset di crescita. 

Chi ha una mindest fisso o statico è convinto che le proprie abilità come l’intelligenza, la 

creatività o la forza di volontà siano innate e che restino immutate fino alla nostra morte. In 

sostanza, chi possiede questo tipo di mentalità considera il successo come la naturale 

conseguenza delle abilità ereditate.  

Vediamo più nel dettaglio le caratteristiche del fixed mindset:  

• Caratteristiche: Un individuo con un mindset fisso crede che le sue abilità e le sue 

competenze siano innate e fisse. Pensa che le capacità siano statiche e che il successo 

o il fallimento siano determinati dalla presenza o dall'assenza di talento innato. 

• Comportamento: Un traduttore con mindset fisso potrebbe evitare sfide che 

potrebbero mettere in discussione le sue competenze. Potrebbe evitare nuovi progetti 

o compiti che percepisce come difficili, poiché teme di non essere in grado di farli 

bene. Potrebbe anche essere suscettibile alla paura del fallimento e alla critica. 

https://www.crescita-personale.it/enciclopedie/competenze/terminologia-e-dintorni/atteggiamento.html
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Sia questo tipo di mindset, sia il mindset di crescita portano con sé delle implicazioni dal 

punto di vista professionale. Spesso, quando si è da sempre convinti di una determinata 

condizione, risulta molto difficile discostarci da essa, di conseguenza risulterà difficile anche 

migliorare la situazione personale e professionale. Per questo, il primo passo per raggiungere 

gli obiettivi prefissati è la presa di coscienza. Dopo aver preso coscienza della visione che si 

ha di sé stessi e della realtà che ci circonda, solo allora si potrà andare a lavorare su quella 

che è la percezione che si ha di sé stessi e delle proprie capacità. L’obiettivo finale del 

percorso di crescita mentale è il raggiungimento di un mindest di crescita.  

Vediamo quali sono le implicazioni professionali del mindset fisso: 

• Un traduttore con mindset fisso potrebbe non cercare nuove opportunità di crescita 

professionale o nuove sfide, come l'apprendimento di nuove lingue o l'acquisizione 

di competenze tecnologiche, per la paura di fallire. 

• Gli ostacoli vengono visti come una montagna insormontabile da cui fuggire. 

• Potrebbe avere difficoltà ad accettare feedback o critiche, poiché li percepisce come 

una minaccia alla competenza innata. 

• Il progresso potrebbe essere limitato, poiché non cerca attivamente di migliorare le 

proprie abilità. 

• Il successo degli altri viene visto come una minaccia, causando gelosia e invidia. 

Ciò significa che un fixed mindset rifugge ad ogni costo qualsiasi forma di fallimento, perché 

considera la sconfitta la prova di uno scarso talento, il marchio a fuoco della mediocrità. 

Al contrario, chi ha una mentalità dinamica è convinto che non esistano abilità innate e che 

una costante pratica sia l’unica strada per migliorare il nostro reale potenziale. Insomma, chi 

ha una mentalità dinamica crede nella filosofia del duro lavoro e considera il successo come 

la naturale conseguenza del proprio impegno. 

Non solo, un “growth mindset” accetta gli inevitabili fallimenti e li utilizza come sprone per 

raddoppiare gli sforzi e come guida per correggere il tiro e provare nuove strategie e nuove 

strade. 

Vediamo più nel dettaglio le caratteristiche del growth mindset:  



50 
 

• Caratteristiche: Un individuo con un mindset di crescita crede che le abilità possano 

essere sviluppate e migliorate attraverso l'impegno, la pratica e l'apprendimento 

continuo. Vede il fallimento come una parte naturale del processo di apprendimento. 

• Comportamento: Un traduttore con mindset di crescita è disposto ad affrontare sfide 

e ad accettare nuovi incarichi anche se ritiene di poter avere qualche difficoltà nel 

portarlo a termine. È aperto ai feedback e cerca costantemente di migliorare le 

proprie abilità attraverso la pratica e l'apprendimento. 

Questo tipo di mindset porta necessariamente delle implicazioni diverse dal mindset fisso, 

anche dal punto di vista professionale. Spesso chi possiede questo tipo di mindset fa fatica 

ad accorgersi del successo che sta raggiungendo, perché concentrato nel migliorare 

costantemente la propria situazione personale e professionale. 

Vediamo quali sono le implicazioni professionali del mindset di crescita: 

• Un traduttore con mindset di crescita è più propenso a cercare nuove opportunità e a 

investire nell'apprendimento e nello sviluppo delle competenze. Il suo motto è “o si 

vince o si impara” 

• Vede gli ostacoli e le difficoltà come un problema risolvibile e cerca in ogni modo 

di aggirarli o eliminarli, raccogliendo i frutti di ciò che ha imparato. 

• È più aperto al miglioramento costante e risulta capace di affrontare le sfide con una 

mentalità positiva, vedendo il fallimento come un'opportunità di apprendimento. 

• Ascolta le critiche costruttive e usa i feedback per migliorare il proprio lavoro. 

• Il successo degli altri non è fonte di invidia o gelosia, bensì di ispirazione. 

Il mindset può avere un impatto significativo sulla carriera di un traduttore. Un mindset di 

crescita, che promuove l'apprendimento continuo e l'apertura alle sfide, tende a portare a una 

crescita professionale più sostenibile e a una maggiore soddisfazione nel lavoro. Mentre un 

mindset fisso, che si basa su credenze di competenze innate, potrebbe limitare le opportunità 

di crescita e il successo professionale nel lungo termine. Pertanto, incoraggiare un mindset 

di crescita può essere cruciale per il successo di un traduttore freelance. 

Ma come si può mettere in pratica il mindset di crescita in maniera concreta? 

1. Orientamento al cliente: Un traduttore con un mindset di crescita è profondamente 

orientato al cliente. Questo significa ascoltare attentamente le esigenze del cliente, 
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comunicare chiaramente e garantire che le aspettative del cliente siano soddisfatte. La 

capacità di costruire relazioni solide con i clienti porta a feedback positivi e a referenze 

che possono aumentare le opportunità di lavoro future. 

2. Flessibilità: La flessibilità è essenziale nel mondo della traduzione. I progetti possono 

variare in termini di lingua, settore e scadenze. Un traduttore con mindset di crescita è 

disposto ad adattarsi alle esigenze dei clienti, a lavorare a orari non convenzionali e a 

gestire progetti urgenti con professionalità. 

3. Capacità organizzative: La gestione del tempo e dei progetti è fondamentale per un 

traduttore. Un mindset di crescita comporta la capacità di organizzare il proprio lavoro 

in maniera efficace ed efficiente, rispettando le scadenze e gestendo le priorità. Questo 

aiuta a mantenere una reputazione professionale positiva. 

4. Apprendimento professionale continuo (CPD): Nel settore della traduzione, 

l'apprendimento non si ferma mai. Un traduttore con mindset di crescita è aperto 

all'acquisizione continua di nuove competenze linguistiche e settoriali. Questo può 

includere l'apprendimento di nuove lingue, l'uso di strumenti di traduzione assistita o 

l'approfondimento di conoscenze specifiche settoriali. 

5. Collaborazione: La traduzione non è un lavoro solitario. Un mindset di crescita 

promuove la collaborazione con altri professionisti del settore. La capacità di lavorare in 

squadra, condividere idee e rispettare le opinioni degli altri contribuisce alla qualità del 

lavoro finale. 

Il passaggio da un mindset fisso a un mindset di crescita è particolarmente importante per 

un traduttore, poiché la natura del lavoro richiede una continua evoluzione delle competenze 

e dell'approccio professionale.  

Ecco alcuni consigli pratici per sviluppare un mindset di crescita partendo da un mindest 

fisso: 

• Accettare i propri limiti e lavorare costantemente per superarli. 

• Mantenere un atteggiamento di curiosità e apertura al cambiamento. 

• Sperimentare nuovi metodi di lavoro e adottare nuovi strumenti. 

• Accettare i feedback e utilizzarli come opportunità di crescita. 

• Collaborare attivamente con altri professionisti del settore. 
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• Concentrarsi costantemente sull'obiettivo finale: fornire un servizio di traduzione di 

alta qualità ai clienti. 

Spesso non si dà molto peso al mindset da un punto di vista lavorativo. Nel mondo della 

traduzione freelance però, le sfide e gli ostacoli da superare sono molti. Per questo, lavorare 

sulle proprie credenze può essere di grande aiuto per spronare la crescita dell’attività ed 

evitare situazioni di scoraggiamento o burnout. Sviluppare un mindset di crescita come 

traduttore richiede un impegno costante verso il miglioramento costante delle proprie 

capacità sotto ogni punto di vista. Questo approccio però può portare a una carriera più 

gratificante e di successo. 

 

6.1 La traduzione fa per te? 

I traduttori sono impiegati in qualsiasi settore, dalle banche, ai musei, all'assistenza sanitaria 

fino all'alta tecnologia. Possedendo una competenza particolare, un interesse o una passione, 

oltre alla conoscenza linguistica, si avrà quasi certamente la possibilità di individuare clienti 

disposti a pagare per i servizi di traduzione, offrendo l'opportunità di lavorare su progetti di 

interesse.  

Lavorando da remoto, si potrebbe sperimentare una maggiore soddisfazione lavorativa e 

riduzione dello stress. Il lavoro da casa spesso produce un impatto positivo sulla vita 

personale e sulla gestione dell'attività. I risultati di una ricerca svolta dall’INPS relativi allo 

smart working indicano una valutazione globalmente positiva da parte dei dipendenti, che 

associano allo smart working elementi di maggior flessibilità, quali un miglior bilanciamento 

vita lavoro.  

I traduttori freelance necessitano di molte abilità oltre alla conoscenza di almeno due lingue. 

Devono essere eccellenti scrittori nella loro lingua madre e devono essere competenti nella 

ricerca terminologica, utilizzando sia dizionari cartacei che online. Inoltre, devono possedere 

buone capacità di multitasking e di gestione di un’attività. Quando si lavora per la propria 

attività, non si è solo traduttori, ma anche responsabili delle vendite e del marketing, del 

supporto tecnico, delle relazioni con i clienti, della contabilità e della manutenzione dei 

dispositivi e software.  
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Questo tipo di lavoro può generare una sensazione di sopraffazione e sollevare molteplici 

domande? Non si sa da quale punto iniziare? È importante considerare un periodo di 

avviamento di almeno sei mesi a un anno per affrontare il processo con calma. 

 

6.2 Il traduttore in Italia 

In Italia non esiste alcuna norma che regola la professione dei traduttori, così come non esiste 

un albo che tuteli la professione del traduttore. Per questo, è importante sapersi differenziare 

da chi si vuole improvvisare traduttore senza avere le competenze necessarie. Si è a 

conoscenza del famoso "cugino traduttore"? Proprio lui, che è appena tornato dall'Erasmus 

e si improvvisa traduttore per arrotondare. 

È importante comprendere che fare ciò non è efficace, pertanto risulta di fondamentale 

importanza sviluppare un'offerta che rifletta le proprie specializzazioni, combinazioni 

linguistiche e passioni, e che analizzi le richieste del mercato e la concorrenza. 

Nei prossimi capitoli analizzeremo tutti i vari punti più nel dettaglio per fornire una 

panoramica completa sul come vendere i propri servizi di traduzione. 
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7. Il marketing del traduttore 

Il marketing è una delle attività fondamentali per qualsiasi attività professionale, inclusa la 

traduzione. Per un traduttore interessato a promuovere i propri servizi, risulta essenziale 

acquisire familiarità con le strategie di marketing che contribuiranno a raggiungere il 

pubblico di riferimento e a costruire una solida reputazione professionale. 

Ma cosa significa la parola marketing? 

Il marketing si occupa di identificare, creare e promuovere prodotti e servizi per soddisfare 

i bisogni e i desideri dei consumatori. Il marketing coinvolge la ricerca di mercato, l'analisi 

dei dati, la definizione del posizionamento del servizio, la segmentazione del mercato, la 

determinazione del prezzo, la creazione del messaggio pubblicitario e la scelta dei canali di 

distribuzione. L'obiettivo finale è quello di generare valore per il traduttore e per i suoi clienti, 

attraverso la creazione di relazioni durature e soddisfacenti. 

Il marketing per un traduttore può assumere diverse forme, dal networking, alla pubblicità, 

alla partecipazione a eventi di settore fino alla creazione di un sito web professionale. 

L'obiettivo principale del marketing per un traduttore è di far conoscere la propria attività e 

di distinguersi dalla concorrenza, offrendo servizi di alta qualità e dimostrando 

professionalità e competenza. 

In questa era digitale, è sempre più importante per un traduttore utilizzare le tecnologie 

disponibili per raggiungere il proprio pubblico di riferimento e promuovere i propri servizi 

in modo efficace. Tuttavia, è anche importante ricordare che il marketing per un traduttore 

non deve essere solo digitale, ma anche basato sui rapporti interpersonali, sulla 

collaborazione e sulla fiducia reciproca. 

Pertanto, per un traduttore interessato a stabilire una base solida di clienti fedeli e 

promuovere l'attività in modo efficace, il marketing rappresenta un'attività che non può 

essere trascurata. 
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8. Marketing mix 4P – Product, Price, Placement, Promotion 

Il marketing mix, noto anche come "4P", è un concetto chiave nel settore del marketing che 

aiuta a definire una strategia efficace per un'attività o un professionista, anche nel caso di un 

traduttore freelance. Le 4P rappresentano i quattro elementi fondamentali da considerare per 

creare una solida presenza online e un business di successo. Grazie all’analisi delle 4P 

(Prodotto, Prezzo, Posizionamento e Promozione), un traduttore può identificare le 

opportunità, comprendere meglio il proprio pubblico e pianificare una strategia efficace per 

il successo. 

Vediamo più nel dettaglio cosa sono le 4P e come un traduttore freelance può utilizzarle per 

condurre un'analisi di mercato: 

Prodotto (Product) 

Il "Prodotto" si riferisce ai servizi di traduzione offerti. Questo include le lingue di 

competenza, le specializzazioni (ad esempio, settori come giuridico, medico, editoriale, ecc.), 

i diversi tipi di servizi (traduzione, revisione, MTPE, ecc.) e la qualità del lavoro. Un 

traduttore deve definire chiaramente cosa offre. Questo aiuta a differenziarsi dalla 

concorrenza e a soddisfare le esigenze specifiche dei clienti. 

Come si fa a capire in maniera pratica qual è il proprio Product? 

• Valutazione delle competenze linguistiche. Il traduttore deve valutare le 

proprie competenze linguistiche e specializzazioni.  

Quali lingue si conoscono fluentemente? In quali settori si ha esperienza? 

• Definizione dei Servizi. Quali servizi di traduzione si offrono? Questo può 

includere traduzione, localizzazione, transcreazione, revisione e altro. 

Definire chiaramente i propri servizi è fondamentale. 

Prezzo (Price) 

Il "Prezzo" riguarda la determinazione delle tariffe per i servizi di traduzione che si decide 

di offrire. È importante stabilire prezzi competitivi che riflettano il valore del lavoro svolto 

e l'esperienza del traduttore. Per definire le proprie tariffe bisogna considerare le tariffe 

medie di mercato, la combinazione linguistica, il tipo di testo, la scadenza per la consegna e 

la complessità del progetto. Una politica di prezzi chiara aiuta a trasmettere fiducia ai 
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potenziali clienti, anche se il prezzo di ogni progetto deve essere valutato singolarmente, in 

quanto è necessario valutare diversi fattori. 

Come si fa a capire come stabilire il proprio Prezzo? 

• Valutazione delle tariffe. Ricercando le tariffe medie del settore per servizi 

simili ai propri nelle proprie combinazioni linguistiche e determinando un 

prezzo competitivo che rifletta la propria esperienza e il valore dei servizi 

offerti. 

• Cosa valutare nello stabilire le tariffe. Gli elementi principali da valutare 

nello stabilire le proprie tariffe sono: 

• Combinazione linguistica 

• Servizio richiesto 

• Tariffa offerta dalla concorrenza 

• Tempi di consegna 

Posizionamento (Placement) 

Il "Posizionamento" implica la definizione del mercato di riferimento e come il traduttore si 

posiziona all'interno di esso. Identificare i canali di distribuzione e i mezzi di comunicazione 

appropriati per raggiungere questi clienti è parte integrante del posizionamento. 

Come si fa a identificare il proprio cliente ideale? 

• Identificazione del mercato di riferimento. Determinare il proprio mercato 

di riferimento.  

Chi sono i clienti ideali? Imprese, agenzie, privati, settori specifici? Quali 

sono i desideri, le esigenze e i problemi del proprio cliente ideale? 

• Ricerca dei canali. Identificare i canali attraverso cui i clienti ideali possono 

cercano servizi di traduzione. Questo può includere siti web, piattaforme 

freelance, associazioni professionali, e così via. 

                        Dove si trova il proprio cliente ideale? Quali siti visita? 

 



57 
 

Promozione (Promotion) 

La "Promozione" si riferisce alle strategie di marketing e pubblicitarie per promuovere i 

propri servizi. Questo include lo sviluppo di un sito web professionale, l’utilizzo di social 

media, la pubblicazione di blog e articoli, la partecipazione a eventi di settore e networking. 

Una solida strategia di marketing aiuta a creare consapevolezza e a stabilire una reputazione 

nel settore. 

Cosa bisogna fare per “vendersi nel mercato”? 

• Strategie di marketing online: Creare un sito web professionale per 

promuovere i propri servizi. Utilizzare i social media per condividere 

contenuti rilevanti nel settore della traduzione. 

• Strategie di marketing offline: Creare dei biglietti da visita, utilizzare il 

passa parola per farsi conoscere in zona, collaborare con aziende locali. 

• Networking: Partecipare a conferenze, eventi del settore e gruppi di lavoro 

per stabilire connessioni con potenziali clienti e altri colleghi traduttori. 

• Content marketing: Scrivere articoli o blog sulla traduzione, dimostrando la 

propria competenza e fornendo un valore aggiunto ai visitatori del proprio 

sito web. 

Perché un traduttore freelance deve analizzare questi fattori? Perché la combinazione 

corretta delle 4P crea una strategia di marketing completa e efficace. È importante 

monitorare costantemente i risultati, adattare la propria strategia in base alle esigenze del 

mercato e rimanere flessibili nel rispondere alle sfide e alle opportunità che si incontreranno 

nel corso della carriera. Con una strategia di marketing ben pianificata, un traduttore 

freelance può attirare clienti, stabilire una reputazione solida e prosperare nel mondo 

competitivo della traduzione. 

Un traduttore che comprende e applica il marketing mix può distinguersi nella competizione, 

attrarre clienti di qualità e costruire una solida base di clienti fedeli. Inoltre, l'analisi continua 

delle 4P consente di adattarsi alle mutevoli esigenze del mercato e di crescere nel tempo. 

Pertanto, risulta un elemento chiave per avere successo nel settore della traduzione nel 

mondo di oggi. 
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9. Analisi di mercato 

Nel mondo in continua evoluzione della traduzione, uno degli elementi fondamentali per il 

successo è l'analisi di mercato. Ma cosa si intende esattamente con analisi di mercato?  

L'analisi di mercato è il processo di valutazione del settore in cui si opera, identificando le 

opportunità e le sfide che esso offre. Per un traduttore, ciò significa comprendere la domanda 

e l'offerta di servizi di traduzione nelle lingue di competenza. Una solida analisi di mercato 

aiuterà a prendere decisioni informate, come la scelta delle specializzazioni, la definizione 

dei prezzi e la creazione di strategie di marketing mirate. 

L’analisi di mercato aiuta a definire vari aspetti, quali: 

1. Studiare una strategia di comunicazione ottimale 

2. Tracciare le linee guida su cui orientare la comunicazione 

3. Definire gli strumenti di comunicazione e come utilizzarli 

4. Fare una panoramica sulla competizione 

Raccogliere i dati da fonti attendibili, come rapporti di settore, studi di mercato e analisi 

delle tendenze. Queste informazioni aiuteranno a individuare le proprie opportunità di 

business. L’analisi di mercato è un’azione che deve essere svolta periodicamente per stare 

al passo con le tendenze di mercato e per rimanere costantemente aggiornati su come si sta 

muovendo il mercato di riferimento. 

Oggi più che mai è il cliente ad avere il potere. Ogni consumatore, prima di acquistare un 

prodotto o un servizio, fa ricerche per poi prendere una decisione in maniera autonoma, 

basandosi soprattutto sul passaparola e sulle recensioni. 

Ma come può un’attività intervenire in questo processo decisionale per influenzare la scelta 

a proprio favore? 

Per influire sul comportamento dei clienti è necessario conoscerli e capire cosa influenza le 

loro decisioni e i loro comportamenti. E proprio a questo punto entra in gioco l’analisi di 

mercato. 

L’analisi di mercato consiste nello studio del contesto economico, del settore di riferimento 

dell’attività e del comportamento del pubblico di riferimento (o target audience). 
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L’obiettivo dell’analisi di mercato è rispondere a queste domande: 

• Chi sono i potenziali clienti? 

• Quali sono le abitudini dei potenziali clienti? 

• Quanto spazio c’è all’interno del mercato? 

• Quanto sono propensi a spendere i clienti per acquistare i servizi offerti? 

• Chi è la concorrenza? Quali sono i loro punti di forza o debolezza? 

• Quali sono i punti di forza e debolezza della propria attività? 

Rispondendo a queste domande si è in grado di capire quali sono le mancanze del mercato 

e, di conseguenza, le opportunità per la propria attività, quali fattori possono influire sul 

successo dell'attività per costruire una strategia vincente. 

Come si fa un’analisi di mercato? 

L’analisi di mercato non è un processo così complicato come si può pensare, tuttavia richiede 

molte ricerche e molto tempo. 

Ci sono sette principali fasi per condurre un’analisi completa: 

1. Stabilire gli obiettivi: 

La prima fase fondamentale nell'analisi di mercato è stabilire obiettivi chiari. Questi 

obiettivi serviranno da guida per tutto il processo di raccolta e interpretazione dei 

dati. Definire obiettivi specifici aiuterà a determinare i tempi e le risorse necessarie 

per l'analisi. 

2. Analisi dell’attività: 

La seconda fase consiste nell'effettuare un'analisi interna approfondita della propria 

attività. Questo include l'osservazione della direzione in cui si sta guidando la propria 

attività, valutando la dimensione attuale e progettando la crescita futura. 

Comparando i dati raccolti con quelli dei concorrenti, si può identificare il proprio 

vantaggio competitivo nel mercato. 

3. Analisi dei consumatori: 

La terza fase è dedicata alla comprensione dei potenziali clienti. Raccogliere dati 

demografici come età, genere, luogo di provenienza, professione, livello di istruzione 
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e interessi. Questi fattori influenzano le decisioni d'acquisto dei potenziali clienti e 

aiuteranno a creare il profilo dei propri clienti ideali. 

4. Analisi della concorrenza: 

Per avere successo come traduttore, è essenziale comprendere chi sono i concorrenti 

e cosa offrono. Ricercare altre agenzie di traduzione o traduttori freelance nelle 

proprie lingue di competenza. Chiedersi: 

• Quali sono i punti di forza e di debolezza della concorrenza? 

• Quali sono le loro tariffe? 

• Come si promuovono e raggiungono i clienti? 

L'analisi della concorrenza aiuterà a differenziarsi e a sviluppare una strategia unica 

per il proprio business. Questo consentirà di comprendere meglio le preferenze dei 

clienti e come competere efficacemente. 

5. Raccolta di dati da fonti esterne: 

L'informazione è fondamentale. Sfruttare fonti come Proz, associazioni, articoli e 

sondaggi online e offline per ottenere informazioni utili per l'analisi di mercato. 

6. Analisi dei dati raccolti: 

Dopo aver raccolto i dati, è essenziale analizzarli per identificare i punti di forza e le 

debolezze della propria attività. Considerare elementi come le dimensioni e il tasso 

di crescita dell’attività, le tendenze di mercato, le preferenze dei clienti e la loro 

propensione a pagare per i servizi di traduzione offerti. 

7. Utilizzo dei dati raccolti: 

L'obiettivo finale dell'analisi di mercato è utilizzare i dati raccolti per migliorare la 

propria attività. Organizzare tutte le informazioni in modo da poter eseguire 

un'analisi SWOT accurata, identificando i punti di forza e di debolezza della propria 

attività, nonché le opportunità di mercato e le minacce provenienti dai competitor. 

Alla luce dei risultati emersi dall’analisi, si identificheranno gli elementi su cui concentrarsi, 

riducendo al minimo le potenziali minacce provenienti dai concorrenti e mitigando gli 

svantaggi. L'obiettivo principale in quest’ultima fase sarà sviluppare una strategia efficace 

per sfruttare le opportunità di mercato e acquisire un vantaggio competitivo rispetto ai 

concorrenti. 
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L'analisi di mercato aiuta quindi il traduttore a definire un approccio per lo sviluppo della 

propria attività, offrendo un'idea del mercato in cui si opera, della domanda dei clienti, della 

concorrenza, dei prezzi e delle tendenze del settore. In questo modo, si miglioreranno le 

proprie strategie di marketing e di pricing, ottimizzando l’offerta di servizi, specializzandosi 

in nuovi settori di mercato e rimanendo competitivi all’interno del mercato. 
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  10. Analisi SWOT 

Dopo aver condotto un'analisi di mercato approfondita e dettagliata, il passo successivo per 

definire la propria attività consiste nella compilazione dell'analisi SWOT. 

L'analisi SWOT è uno strumento di pianificazione che permette di identificare sia gli 

elementi positivi che quelli negativi (ovvero i punti di forza e le aree di debolezza) relativi 

alla propria attività, considerando sia i fattori interni che dipendono quindi direttamente dal 

traduttore, sia i fattori esterni che non dipendono da esso. 

SWOT è l’acronimo di Strenghts (Punti di Forza), Weaknesses (Punti di Debolezza), 

Opportunities (Opportunità) e Threats (Minacce).  

L’analisi SWOT è una tabella 2x2 che consente di identificare e organizzare in modo 

appropriato i fattori interni ed esterni che possono avere un impatto, sia positivo che negativo, 

nel raggiungimento dei propri obiettivi professionali. 

 

 

Come evidenziato dalla rappresentazione grafica, nella prima fila sono elencati i fattori 

interni, ossia gli elementi che sono sotto il tuo controllo. Nel primo quadrante, sono indicati 

i punti di forza, mentre nel secondo quadrante sono elencati i punti di debolezza.  
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La seconda fila, invece, comprende i fattori esterni, che sono al di fuori del proprio controllo  

e devono quindi essere considerati come elementi derivanti dall’esterno e che non dipendono 

da noi.  

I punti di forza e di debolezza si riferiscono principalmente al presente, mentre le opportunità 

e minacce si riferiscono al futuro. Da una parte ciò che si è ora e dall'altra ciò che potrebbe 

accadere o che si potrebbe diventare. 

Esamineremo ora ciascun elemento per comprendere le domande da considerare durante la 

compilazione dell'analisi SWOT, fornendo assistenza tramite alcune domande strategiche 

per ogni aspetto. 

 

Punti di forza 

Fattori interni che dipendono dal traduttore e possono far raggiungere i propri obiettivi 

professionali e dell’attività. 

• Quali sono le competenze linguistiche e di traduzione specifiche che si possiedono? 

• Si ha esperienza in settori o specializzazioni particolari? 

• Quali strumenti e risorse si hanno a disposizione per svolgere il lavoro di traduzione? 

• Si possiede già una rete di contatti o clienti potenziali? 

• Quali sono le competenze tecniche che si possiedono, come l'uso di software di 

traduzione assistita o strumenti di gestione progetti? 

• Si ha una solida formazione accademica o certificazioni nel campo della traduzione? 

• Quali aspetti del proprio carattere possono essere considerati punti di forza per la 

propria attività? 

 

Punti di debolezza 

Fattori interni che dipendono dal controllo del traduttore e che possono impedire di 

raggiungere i propri obiettivi professionali e della propria attività. 

• Quali sono le proprie limitazioni linguistiche o dove si vorrebbe migliorare? 

• Si possiede già qualche esperienza nel settore o nella gestione di un'attività? 

• Si possiedono limitate risorse finanziarie o tecnologiche? 

• Quali potrebbero essere le sfide nella costruzione di una clientela iniziale? 
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• Come gestire il carico di lavoro e i tempi di consegna? 

• Quali sono le debolezze personali o professionali che potrebbero influenzare la 

propria attività? 

 

Opportunità 

Fattori esterni che non dipendono dal traduttore e possono aiutare a raggiungere i propri 

obiettivi professionali. 

• Quali sono i mercati o le lingue in cui c'è una domanda crescente per i servizi di 

traduzione? 

• Ci sono settori in crescita che possono richiedere questi servizi? 

• Si ha la possibilità di specializzarsi in un settore particolare? 

• Si può sfruttare la crescente domanda per la traduzione online o per il commercio 

internazionale? 

• Ci sono partnership o collaborazioni potenziali che potrebbero aiutare a ottenere 

nuovi clienti? 

 

Minacce 

Fattori esterni che non dipendono dal traduttore e possono impedire di raggiungere i propri 

obiettivi professionali e della propria attività. 

• Quali sono i principali concorrenti nei settori di specializzazione? 

• Come potrebbero cambiamenti normativi o politici influenzare la domanda di servizi 

di traduzione? 

• Ci sono nuove tecnologie o software di traduzione automatica che potrebbero 

minacciare il mercato tradizionale? 

• Quali sono le sfide legate alla gestione della concorrenza e alla definizione dei prezzi? 

• Come gestire la stabilità finanziaria e la sicurezza del reddito in un settore 

notoriamente altalenante? 

 

Dopo aver individuato i punti di forza, i punti di debolezza, le opportunità e le minacce, si 

può iniziare a considerare come lavorare per trasformare i punti di debolezza in punti di 

forza. 
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Es. So di essere sempre in ritardo -> Mi impegno da subito per arrivare in orario o in anticipo 

Fare la stessa cosa per i fattori che non dipendono dal traduttore, provando a trasformare le 

minacce in opportunità. 

Es. L’IA sostituirà i traduttori -> Come posso in quanto traduttore trarre vantaggio dall’IA 

per velocizzare il processo di traduzione o per lavorare come controllo qualità delle 

traduzioni svolte dall’IA? 

Una volta completati tutti questi processi, sarà possibile procedere al passo successivo e 

compilare il Personal Business Model Canvas. 
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11. Personal Business Model Canvas 

Nel mondo della traduzione, il successo professionale è il risultato di una combinazione di 

competenze linguistiche, abilità di marketing e una solida comprensione del proprio modello 

di business. Uno strumento fondamentale per definire e pianificare il proprio percorso 

professionale è il "Personal Business Model Canvas" (PBMC). 

Cos'è il Personal Business Model Canvas? 

Il Personal Business Model Canvas è uno strumento visuale e strategico che aiuta i 

professionisti a comprendere e sviluppare il proprio modello di business in modo completo. 

Derivato dal Business Model Canvas di Alexander Osterwalder, il PBMC è stato adattato 

per adattarsi alle esigenze dei professionisti, tra cui i traduttori. 

Ecco un esempio di come è strutturato: 

 

Come Funziona il Personal Business Model Canvas? 

Il PBMC è suddiviso in diverse sezioni, ciascuna delle quali contribuisce a delineare il 

quadro completo del proprio modello di business.  

Ecco le sezioni principali e le domande chiave da considerare mentre lo si compila: 
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Partner Chiave 

Identificare le partnership o le collaborazioni strategiche che potrebbero aiutare a ottenere 

nuovi clienti o risorse. Queste partnership possono includere agenzie di traduzione, altri 

traduttori, o professionisti in settori correlati. 

Lo scopo è di esplorare le opportunità di cooperazione che possono ampliare la propria 

attività e fornire risorse aggiuntive. 

• Ci sono partnership o collaborazioni strategiche che potrebbero ampliare le 

opportunità di lavoro? 

• Come stabilire le relazioni con altri professionisti, clienti diretti o agenzie di 

traduzione? 

 

Attività Chiave 

Questa sezione elenca le attività principali che si svolgeranno per fornire i propri servizi di 

traduzione. Ciò può includere traduzione, revisione, transcreazione, gestione di progetti, 

marketing e molto altro. 

Lo scopo è di comprendere quali attività sono essenziali per la propria attività e come 

organizzarle per massimizzare la produttività. 

• Quali sono i servizi che si vogliono offrire ai propri clienti? 

• Come gestire i progetti di traduzione e rispettare i tempi di consegna? 

 

Risorse Chiave 

Identificare le risorse necessarie per la propria attività. Questo può includere competenze 

linguistiche, software di traduzione, computer, connessione internet e altri strumenti. 

Lo scopo è assicurarsi di avere tutte le risorse necessarie per svolgere il proprio lavoro in 

modo efficiente e di alta qualità. 

• Quali risorse materiali (computer, software, ecc.) sono essenziali per la 

propria attività? 

• Quali risorse finanziarie o professionali si hanno a disposizione? 
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Proposta di Valore 

Qui si definiscono quali servizi di traduzione si offrono e cosa li rende unici e attraenti per i 

clienti. Lo scopo è di definire in modo chiaro ed efficace ciò che si offre ai clienti, in modo 

che possano vedere il valore dei servizi offerti. 

• Quali servizi di traduzione si offrono? 

• Quali sono i vantaggi distintivi dei propri servizi rispetto alla concorrenza? 

• Quali problemi si risolvono per i propri clienti? 

 

Relazioni con i Clienti 

Qui si definisce che tipo di relazioni stabilire con i clienti. Possono essere relazioni basate 

sulla fiducia, sul supporto continuo o su altri fattori. 

Lo scopo è comprendere come gestire le interazioni con i clienti per mantenere e migliorare 

la loro soddisfazione. Questo può influenzare la fedeltà del cliente e il passaparola positivo. 

• Quali tipi di relazioni si desiderano stabilire con i propri clienti? 

• Come gestire la comunicazione e la fidelizzazione dei clienti? 

 

Canali 

Questa sezione riguarda i mezzi e i canali attraverso i quali si raggiungeranno i propri clienti. 

I canali possono includere il sito web, i social media, le fiere di settore o qualsiasi altro 

mezzo di comunicazione. 

Lo scopo è di determinare come comunicare con i clienti, come promuovere i propri servizi 

e identificare i canali più efficaci per raggiungere il proprio pubblico. 

• Come si possono raggiungere i potenziali clienti? 

• Quali canali di marketing si utilizzano, come il sito web, i social media o le 

conferenze di settore? 

 

Segmenti di Clientela 

Questa sezione si riferisce ai diversi tipi di clienti a cui offrire i propri servizi di traduzione. 

Può includere aziende, agenzie di traduzione, istituzioni governative, scrittori, o qualsiasi 

altro potenziale cliente che potrebbe aver necessità di servizi di traduzione. 
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Lo scopo è identificare chi sono i potenziali clienti e comprendere le loro esigenze specifiche. 

Questo aiuta ad adattare i propri servizi per soddisfare le esigenze di ciascun segmento di 

clientela. 

• A chi si offrono i propri servizi di traduzione? 

• Quali sono i bisogni specifici dei potenziali clienti? 

• Quali segmenti di clientela sono più redditizi? 

 

Struttura dei Costi 

Questa sezione riguarda i costi operativi e le spese necessarie per gestire la propria attività. 

Questi costi possono includere formazione, software, pubblicità, spese legali e altro. 

Lo scopo è monitorare e gestire i costi in modo da mantenere la redditività dell'attività e 

assicurare una gestione finanziaria responsabile. 

• Quali sono i principali costi? 

• Come gestire e ridurre i costi per massimizzare il profitto? 

 

Flussi dei Ricavi 

Qui si descrive in quale modo si vorrebbe guadagnare dalla propria attività. Elencare le fonti 

principali di reddito, ad esempio tariffe di traduzione, servizi di revisione o consulenza 

linguistica. 

Lo scopo è avere un’idea chiara su come generare reddito e su quale parte del proprio 

business contribuisca maggiormente ai guadagni. 

• Come generare guadagni dalla propria attività di traduzione? 

• Quali sono le principali fonti di guadagno? 

Compilare il PBMC aiuterà a definire in modo chiaro e completo il proprio modello di 

business come traduttore, identificando le risorse, i punti di forza, le opportunità e le sfide. 

Questa analisi consentirà di sviluppare una strategia di marketing mirata per crescere nel 

settore della traduzione. 

Per compilare con successo il proprio PBMC, riflettere attentamente su ciascuna sezione e 

rispondere alle domande in modo accurato. Questo processo aiuterà a identificare le proprie 
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aree di forza, le potenziali opportunità di crescita e le sfide che si potrebbero incontrare. 

Inoltre, fornirà una base solida su cui costruire una strategia di marketing efficace per avviare 

e far crescere la propria attività. 

Una volta completato il Personal Business Model Canvas (PBMC), si è pronti a utilizzare 

questo prezioso strumento per sviluppare una strategia di marketing personalizzata, 

permettendo di distinguersi nel competitivo mercato della traduzione. 
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12. Identificare il Valore e la Unique Selling Proposition (USP) 

La Unique Selling Proposition (USP), o "Proposta Unica di Vendita," rappresenta ciò che 

rende unico il traduttore. Il PBMC può essere utilizzato per identificare e comprendere 

appieno questi elementi. Domande come "Quali servizi vengono offerti che altri traduttori 

non forniscono?" o "Quali sono i punti di forza rispetto alla concorrenza?" possono aiutare 

a individuare le proprie USP. 

Nel mondo della traduzione la USP potrebbe essere definita come: 

Combinazioni Linguistiche + Ambiti di Specializzazione + Servizi offerti 

Specializzarsi in determinati settori può apportare numerosi vantaggi nella creazione della 

proposta di valore di un traduttore, e spesso è preferibile rispetto a una proposta di servizi 

generica e non specifica.  

Ma perché è così importante scegliere un settore (o più) di specializzazione? 

Si provi a pensare ad esempio a quando si va fuori a cena, se si ha voglia di mangiare un 

buon piatto di pesce si va a mangiare in una pizzeria o in un ristorante specializzato nella 

preparazione del pesce?  

La scelta di un settore di specializzazione può aiutare la crescita della propria attività, può 

esser utile nell'individuare i potenziali clienti e a stringere rapporti basati sulla fiducia. 

Porsi come esperti in determinati settori è di fondamentale importanza quando ci si trova di 

fronte ai clienti perché non ci conoscono, non conoscono il nostro bagaglio professionale, le 

nostre esperienze passate ed è necessario guadagnarsi la loro fiducia per poter collaborare 

nel lungo termine. Offrire traduzioni specializzate significa che i clienti ricevono un servizio 

su misura per le loro esigenze specifiche. Questo può portare a una maggiore soddisfazione 

del cliente e a raccomandazioni positive. 

Inoltre, con il passare del tempo e il crescere dell’attività, i clienti potrebbero considerare un 

determinato traduttore come l’esperto per eccellenza in quel settore e in quella combinazione 

linguistica, portando ad un aumento delle tariffe e dei guadagni. I clienti sono disposti a 

pagare di più per un esperto che offre un servizio di alta qualità nel loro settore, rispetto a 

una soluzione generica. 
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Per questo, l’offerta deve essere verticale e non orizzontale. Quindi, piuttosto che 

specializzarsi in molti ambiti senza conoscerne realmente in maniera approfondita la 

terminologia specifica, è meglio specializzarsi in un settore specifico all’interno dello stesso 

macrosettore. Ad esempio, un traduttore specializzato in traduzione turistica per strutture 

ecosostenibili avrà sicuramente più possibilità di essere contatto da strutture ricettive con 

quelle determinate caratteristiche rispetto a un traduttore che si definisce semplicemente 

traduttore turistico. Oppure, un traduttore specializzato in medicina chirurgica, ad esempio, 

sarà in grado di gestire le traduzioni mediche in maniera molto più precisa di un traduttore 

generico. 

Specializzarsi aiuterà anche a definire meglio il proprio cliente ideale e quindi a rivolgersi a 

un pubblico ben definito. Ad esempio, nell'ipotesi di una specializzazione in traduzione 

giuridica, è possibile orientare gli sforzi di marketing direttamente verso studi legali o 

aziende che necessitano di servizi legali. Ciò conferisce una maggiore precisione ed efficacia 

alle attività di marketing. 

La scelta di specializzarsi porta anche a una migliore comunicazione con i clienti, in quanto 

si può dimostrare di comprendere appieno le loro esigenze e di essere in grado di offrire 

traduzioni di alta qualità nel loro settore specifico. Questo può generare maggiore 

fidelizzazione dei clienti. 

In molti casi, i traduttori specializzati possono competere più efficacemente rispetto a quelli 

che offrono servizi generici. Poiché la proposta di valore è chiara e specifica, i clienti che 

cercano traduzioni in quel settore sono più propensi a scegliere quel determinato traduttore 

anziché un traduttore non specializzato. 

La specializzazione in settori specifici può essere una strategia molto efficace nella creazione 

della propria proposta di valore. Questo approccio consente di offrire traduzioni di alta 

qualità, di attrarre clienti in target e di distinguersi dalla competizione. Mentre un approccio 

generico può essere una scelta valida per alcuni, avere delle specializzazioni può portare a 

maggiori opportunità, a maggiori entrate e a una carriera più gratificante. 
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13. Buyer Persona 

Dopo aver definito i servizi e i settori di specializzazione, è opportuno determinare il target 

di riferimento nella promozione dei propri servizi. Identificare il cliente ideale (Buyer 

Persona) risulta fondamentale per fornire servizi mirati e diventare la scelta più ovvia per 

quella specifica porzione di mercato. 

Una Buyer Persona è la rappresentazione ideale del proprio cliente. È basata su dati reali e 

ricerche di mercato, ma va oltre le statistiche per creare un quadro completo della target 

audience.  

Una strategia di marketing efficace inizia con una comprensione dettagliata del proprio 

pubblico di riferimento. Riprendere i dati dalla sezione "Segmenti di Clientela" del proprio 

PBMC e sviluppare profili dettagliati dei propri clienti ideali.  

Tra i possibili clienti di un traduttore abbiamo: 

1. Agenzie di Traduzione 

2. Clienti diretti 

3. Aziende 

A cosa serve individuare una Buyer Persona? Individuare una Buyer Persona è fondamentale 

per una serie di ragioni: 

• Comunicazione efficace: Conoscendo le esigenze, le sfide e gli obiettivi del proprio 

pubblico, si può comunicare in modo più efficace e rilevante. Si parlerà direttamente 

alle esigenze e ai desideri del proprio pubblico, migliorando la capacità di 

persuasione. 

• Contenuti mirati: Conoscendo il proprio cliente ideale si potranno creare contenuti 

di marketing e materiali promozionali che risuonano con il proprio pubblico ideale, 

catturando la loro attenzione in modo più efficace. 

• Miglioramento dei servizi: Sapendo cosa cerca il proprio cliente ideale, si potranno 

adattare i servizi per soddisfare al meglio le aspettative del cliente. Si comprenderà 

meglio cosa cerca il proprio cliente ideale, consentendo di offrire servizi 
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personalizzati che soddisfano le loro esigenze specifiche e che risolvono i loro 

problemi. 

• Vantaggio competitivo: Individuando la propria Buyer Persona, si avrà un 

vantaggio competitivo nel mercato della traduzione, distinguendosi per la capacità di 

capire e risolvere i problemi del proprio pubblico. 

Una volta compreso il concetto di Buyer Persona, è possibile esaminare il processo di 

compilazione attraverso il template fornito di seguito, al fine di ottenere una comprensione 

più dettagliata dell'argomento. 

 

Per completare una Buyer Persona è necessario fare una ricerca di mercato, raccogliendo i 

dati da fonti attendibili. Questi possono includere sondaggi, interviste, analisi dei social 

media e ricerche specifiche. 

Vediamo ora come compilare ogni sezione più nel dettaglio. 

1. Identificare i dati demografici: Quali sono i dati demografici dei potenziali 

clienti? Considerare età, genere, istruzione, e ubicazione geografica. Questi dati 

aiuteranno a creare un quadro di base. 

2. Sfide e obiettivi: Quali sono le sfide e gli obiettivi del proprio pubblico? Come i 

servizi offerti possono aiutarli? Quali obiettivi cercano di raggiungere le Buyer 
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Persona? Quali sfide affrontano nel loro lavoro o nella loro vita quotidiana che si 

potrebbe aiutare a risolvere con i servizi di traduzione offerti? 

3. Comportamenti online: Scoprire come il proprio pubblico si comporta online. 

Quali piattaforme di social media utilizzano? Quali contenuti leggono o seguono? 

4. Esigenze e bisogni: Quali tipi di servizi di traduzione cercano? Hanno bisogno di 

traduzioni specifiche per qualche settore in particolare? 

5. Processo decisionale: Chi influenza le decisioni di acquisto delle proprie Buyer 

Persona? Quali sono i fattori chiave che considerano quando scelgono un traduttore? 

6. Canali di comunicazione preferiti: Attraverso quali canali preferiscono ricevere 

informazioni sui servizi di traduzione? E-mail, social media, blog, o eventi offline? 

7. Paure e difficoltà: Quali potenziali preoccupazioni potrebbero sorgere nelle 

Buyer Persona? In che modo è possibile fornire supporto per affrontarle o superarle? 

Quali sono le paure e le sfide che affrontano, e come vengono risolte tali 

problematiche? 

8. Valori e interessi: Quali sono i valori e gli interessi principali delle Buyer Persona? 

Questo può influenzare la propria strategia di comunicazione. 

 

Combinare ora queste informazioni per creare un profilo semi-fittizio del proprio cliente 

ideale. Assegnare un nome, un'immagine e creare una storia che rappresenti il proprio cliente 

ideale. 

Individuare una Buyer Persona richiede ricerca e analisi approfondite, ma offre un vantaggio 

significativo nella messa a punto dei servizi e nella propria strategia di marketing. Una volta 

completato il processo, adattare le offerte in modo più mirato e soddisfare al meglio le 

esigenze dei propri clienti. 

L'individuazione del cliente ideale, attraverso la creazione di una Buyer Persona, è una 

strategia essenziale che permette di migliorare la comunicazione, fornire servizi più rilevanti 

e distinguersi nel mercato, portando al successo la propria attività. 
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14. Il Valore 

Una volta individuate le proprie offerte di servizi, specializzazioni e il profilo del cliente 

ideale, è opportuno procedere con la creazione di un'offerta che rifletta il proprio valore.  

In questo contesto, si esplorerà come poter essere utili al cliente, fornendo risposte sul 

motivo per cui l'acquisto dei servizi proposti è vantaggioso e quali benefici il cliente può 

ottenere attraverso la traduzione. 

Prima di comunicare il proprio valore, è fondamentale avere una chiara comprensione dei 

servizi offerti e aver già identificato il proprio cliente ideale. È cruciale conoscere le esigenze, 

le sfide e gli obiettivi specifici del cliente, al fine di adattare il proprio valore e la Unique 

Selling Proposition (USP) di conseguenza. 

Definire il proprio valore e la propria USP rappresenta un passo essenziale successivo 

all'identificazione del cliente ideale e dei servizi offerti. 

Proposta di Valore 

La Proposta di Valore rappresenta ciò che il cliente ottiene scegliendo i servizi di un 

traduttore anziché quelli di un concorrente. Nella definizione del valore, si esamina la 

risoluzione dei problemi per il cliente ideale, la soddisfazione dei bisogni e la riduzione dei 

rischi attraverso i servizi offerti. La Proposta di Valore si concentra sul valore apportato al 

cliente. 

Per ottenere un'idea del proprio valore, è possibile rispondere alle seguenti domande: 

• Quali competenze linguistiche e specializzazioni possono beneficiare il cliente 

ideale? 

• Quanta esperienza si possiede nel settore specifico del cliente ideale? 

• In che modo si garantisce la massima precisione e coerenza nelle traduzioni? 

• Si è in grado di rispettare scrupolosamente le scadenze? 

La Proposta di Valore non si limita al tipo di traduzioni offerte, poiché le differenze nelle 

Proposte di Valore risiedono nel vantaggio competitivo fornito al cliente. Ciò potrebbe 

includere l'inserimento nel mercato italiano, il posizionamento strategico rispetto alla 

concorrenza attraverso contenuti multilingue, il successo internazionale, un'immagine più 

professionale o la facilitazione del trasferimento in un altro paese tramite traduzioni 
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giurate. Queste rappresentano solo alcune delle Proposte di Valore per coinvolgere i 

clienti, e l'importante è individuare la formula più adatta. 

La Proposta di Valore si costruisce quindi valutando quali fattori? 

1. Combinazioni linguistiche 

2. Settori di specializzazione 

3. Servizi offerti 

4. Cliente ideale 

A partire da questi quattro punti si potrà sviluppare la propria proposta unica tenendo anche 

in considerazione il modello PBR (Problema, Bisogno, Rischio), che è uno strumento 

prezioso per creare un messaggio convincente e orientato al cliente.  

 

Ecco come funziona: 

Problema: Iniziare identificando il problema o le sfide che i propri clienti potrebbero 

affrontare quando cercano servizi di traduzione. Questo potrebbe essere legato alla difficoltà 

di trovare un traduttore affidabile, alla preoccupazione per la precisione delle traduzioni o a 

qualsiasi altro problema che i clienti potrebbero incontrare. Comprendere il problema è il 

primo passo per creare valore. 

Bisogno: Una volta identificato il problema, bisogna chiarire i bisogni dei clienti. Cosa 

cercano quando si rivolgono a un traduttore? Quali sono le loro aspettative e priorità? Questo 

aiuterà a capire come si possono soddisfare le loro esigenze specifiche. 

Rischio: Infine, capire ed evidenziare i rischi a cui sarebbe sottoposto se non si affidasse ai 

servizi di traduzione offerti. Questo potrebbe essere il rischio di una diminuzione del 

fatturato o del numero di clienti ad esempio. La proposta di valore dovrebbe affrontare questi 

rischi e dimostrare come verranno ridotti.  

Incorporando il modello PBR nella propria strategia di marketing e nella comunicazione con 

i clienti, si sarà in grado di dimostrare in modo chiaro e convincente come si può risolvere il 

problema dei clienti, soddisfando i loro bisogni e riducendo i loro rischi. Questo aiuterà a 

distinguersi nel mercato e ad attrarre clienti in target che riconoscano il proprio valore. 

Quale potrebbe essere quindi un esempio di una Proposta di Valore? 
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PROPOSTA DI VALORE: 

Traduzioni marketing in ambito turistico per strutture ricettive sostenibili. 

MISSION: Permettere a strutture ricettive sostenibili di incrementare i clienti italiani. 

PROPOSTA DI VALORE: 

Traduzioni giuridiche per certificati di nascita, matrimonio e morte comodamente a casa tua. 

MISSION: Supportare i cittadini stranieri a trasferirsi in Italia senza intoppi burocratici. 
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15. Unique Selling Proposition (USP) 

L'Unique Selling Proposition (USP) rappresenta ciò che differenzia un traduttore e i relativi 

servizi da tutti gli altri traduttori presenti sul mercato. Costituisce l'elemento distintivo che 

attira l'attenzione dei clienti. Può manifestarsi attraverso una specializzazione in un settore 

specifico, un approccio innovativo o un valore aggiunto unico fornito. L'USP rappresenta il 

valore apportato rispetto ai colleghi traduttori. 

L'USP fu formulata da Reeves portando all'estremo la filosofia pubblicitaria dell'Hard 

Selling di Claude C. Hopkins e fu sintetizzata nei seguenti punti: 

1. ogni campagna pubblicitaria deve proporre un beneficio per il consumatore; 

2. questo deve esser tale che la concorrenza non possa offrirlo; 

3. il beneficio deve essere così vantaggioso da poter spingere milioni di consumatori 

all'acquisto. 

Per avere un’idea su quale è la propria USP rispondere a queste domande: 

• In cosa si differisce dagli altri traduttori che operano nello stesso settore? 

• Qual è l’approccio unico alla traduzione o ai servizi offerti? 

• Si offre qualcosa di straordinario, come una garanzia di soddisfazione, consulenza 

gratuita o servizi complementari? 

• Cosa possono ottenere i clienti scegliendo me invece di un concorrente? 

La ricerca della propria Unique Selling Proposition (USP) costituisce un passo essenziale 

per distinguersi nel mercato come traduttore e catturare l'attenzione dei clienti, offrendo un 

valore specifico e distintivo. 

In seguito un ulteriore spunto per trovare la propria USP: 

1. Analizzare competenze ed esperienze: 

Iniziare esaminando le proprie competenze linguistiche, esperienze lavorative e 

specializzazioni. Chiedersi cosa ci rende eccezionali. Ad esempio, si potrebbe avere 

una padronanza fluente di una lingua rara o una vasta esperienza nel settore legale o 

medico. 

 

https://it.wikipedia.org/wiki/Claude_C._Hopkins
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2. Identificare passioni e interessi: 

Cercare di collegare le proprie passioni e interessi personali alle abilità di traduzione. 

Se la propria passione fosse la tecnologia, ci si potrebbe specializzare in traduzioni 

tecniche per l'industria dell'IT, offrendo un valore aggiunto ai clienti del settore. 

3. Comprendere le esigenze dei clienti: 

Ricercare il mercato e le esigenze dei clienti. Cosa cercano i potenziali clienti in un 

traduttore? Quali sfide affrontano? Identificare le lacune nel mercato che si 

potrebbero colmare con le proprie competenze uniche. 

4. Studiare la concorrenza: 

Analizzare i concorrenti. Cosa offrono? Quali sono i loro punti di forza e debolezza? 

Cercare di individuare un vuoto nel mercato da occupare con la propria USP. 

5. Richiedere feedback: 

Interagire con clienti o colleghi fidati e richiedere una valutazione delle competenze 

e dei servizi può risultare utile. I feedback ottenuti consentono di acquisire una 

migliore comprensione di come il proprio valore unico sia percepito dagli altri. 

6. Essere autentici: 

La USP dovrebbe essere autentica e rispecchiare la personalità e lo stile di ognuno. 

Non cercare di essere qualcuno che non si è. Piuttosto, mettere in evidenza ciò che ci 

rende autentici e speciali. 

7. Sviluppare un messaggio chiave: 

Una volta che si ha individuato la propria USP, sviluppare un messaggio chiave che 

la catturi in modo conciso e accattivante. Questo messaggio dovrebbe essere evidente 

nel sito web, nei contenuti marketing e nella comunicazione con i clienti. 

8. Testare e adattare: 

La propria USP potrebbe evolversi con il tempo. Continuare a testare e adattare il 

proprio messaggio in base ai feedback dei clienti e ai cambiamenti nel mercato. 

 

È importante che i potenziali clienti comprendano l'identità, le competenze distintive e le 

ragioni per cui dovrebbero scegliere un determinato servizio. Si consiglia di mantenere 

trasparenza, autenticità e focalizzazione sulle esigenze del cliente ideale.  
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La presentazione chiara e coerente del proprio valore e della Unique Selling Proposition 

(USP) agevola il distinguersi nel mercato della traduzione e l'attrarre clienti che riconoscano 

e apprezzino l’offerta. 

Trovare la propria USP come traduttore richiede tempo e riflessione, ma una volta 

identificata, aiuterà a distinguersi nella nicchia di mercato in cui si opera e ad attrarre clienti 

che apprezzino il valore unico che si ha da offrire. 

 

Differenze chiave tra Proposta di Valore e USP: 

La distinzione principale tra la Proposta di Valore e la USP risiede nel fatto che la Proposta 

di Valore costituisce una descrizione generale dei benefici offerti ai clienti, mentre la USP 

rappresenta un elemento specifico e distintivo che conferisce unicità. 

La Proposta di Valore dovrebbe riflettere il valore complessivo che i clienti ottengono 

scegliendo i servizi di un determinato traduttore, mentre la USP dovrebbe essere un punto di 

forza o un vantaggio che differenzia in modo chiaro e memorabile. 

Pertanto, la Proposta di Valore è ciò che attrae i clienti, mentre la USP è ciò che li convince 

a sceglierci rispetto a un altro traduttore. 

Vediamo un esempio che evidenzia la differenza tra Proposta di Valore e Unique Selling 

Proposition: 

La "Proposta di Valore" rappresenta l'insieme unico di vantaggi che un cliente riceverà 

scegliendo i nostri servizi di traduzione rispetto a quelli di altri traduttori. In altre parole, 

risponde alla domanda: "Perché i clienti dovrebbero scegliere me?". 

Esempio di Proposta di Valore: 

Immaginare di essere specializzati in traduzioni mediche. La Proposta di Valore potrebbe 

essere: "Offro servizi di traduzione medica chirurgica altamente specializzati, con una 

profonda comprensione del gergo medico. Garantisco la massima precisione e conformità 

alle normative del settore, fornendo ai clienti traduzioni affidabili e precise per documenti 

sensibili." 
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Unique Selling Proposition (USP): 

La "Unique Selling Proposition (USP)" è un elemento specifico e distintivo della propria 

offerta che ci differenzia dai concorrenti. Questo è l’asso nella manica, ciò che ci rende unici 

nel mercato e attraente per i clienti. 

Esempio di USP: 

Se si sta cercando di enfatizzare la propria USP, si potrebbe pensare di offrire una particolare 

garanzia di qualità ai clienti, come "Se non siete completamente soddisfatti del mio lavoro, 

non pagate." Questa è una promessa distintiva che pochi traduttori offrono e che può attirare 

clienti in cerca di affidabilità e qualità. 
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16. Partner chiave 

Una volta definita in modo chiaro la Buyer Persona, la Proposta di Valore unica e la Unique 

Selling Proposition (USP), si procederà all'esplorazione di come individuare i partner chiave 

che possono contribuire al raggiungimento degli obiettivi. Questo capitolo si concentrerà su 

alcune domande chiave alle quali sarà necessario rispondere per individuare i partner chiave. 

I partner chiave sono individui, aziende o organizzazioni esterne all’attività che possono 

svolgere un ruolo cruciale nel percorso verso il successo. Possono contribuire a migliorare 

l’offerta di servizi, aumentare la visibilità e aprire nuove opportunità. 

Per individuare i partner chiave, seguire questi passaggi: 

1. Rivedere il PBMC: Iniziare esaminando il proprio Personal Business Model 

Canvas. Guardare le sezioni in cui si potrebbe aver bisogno di supporto o 

collaborazioni per migliorare l’offerta. 

2. Pensare alle necessità della Buyer Persona: Considerare le esigenze, i desideri 

e i problemi della propria Buyer Persona. Quali partner potrebbero aiutarci a 

soddisfare queste esigenze in modo più efficace? 

3. Identificare potenziali collaboratori: Cercare aziende, organizzazioni o individui 

nel proprio settore o settori correlati che potrebbero avere sinergie con la nostra 

attività. 

Come identificare però i partner chiave? Ecco alcune domande utili che possono aiutare a 

scoprire chi sono i partner chiave: 

1. Chi può completare i miei servizi? Cercare partner che offrono servizi o 

competenze complementari ai nostri, ad esempio revisori madrelingua per le lingue 

di partenza con le quali si lavora. 

2. Chi ha accesso a un pubblico simile? Identificare coloro che hanno una base di 

clienti o un pubblico simile alla propria Buyer Persona, ad esempio colleghi traduttori. 

3. Chi condivide gli stessi valori e obiettivi? Cercare partner con cui condividi una 

visione comune e valori simili, ad esempio associazioni professionali. 
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4. Chi può portare credibilità alla mia attività? Valutare la reputazione e 

l'autorevolezza dei potenziali partner, poiché ciò può influire sulla nostra credibilità. 

5. Chi è disposto a collaborare? Assicurarsi che i potenziali partner siano aperti alla 

collaborazione e alla costruzione di relazioni di lungo termine, ad esempio il 

commercialista che ci seguirà per quanto riguarda le finanze oppure un grafico per 

la creazione dei contenuti per pubblicizzarsi online. 

Una volta individuati i potenziali partner chiave, avviare conversazioni e iniziare a costruire 

relazioni solide. Spiegare loro come una collaborazione può essere vantaggiosa per entrambe 

le parti e lavorare insieme per definire gli obiettivi comuni. 

Ricordare che le partnership sono dinamiche e possono evolversi nel tempo. Mantenere 

quindi un dialogo aperto e adattare la propria strategia in base alle esigenze del momento. 
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17. Attività chiave 

Ora si ha un’idea più chiara su chi siamo in quanto traduttori, chi è il nostro cliente ideale e 

cosa ci rende unici nel mondo della traduzione. Adesso, è il momento di capire su quali 

attività concentrarsi per raggiungere il massimo successo nel proprio business. In questo 

capitolo, capiremo come individuare queste attività chiave. 

Le attività chiave sono il cuore pulsante dell’attività. Rappresentano le azioni fondamentali 

che si devono compiere regolarmente per offrire i propri servizi in modo efficace e per 

mantenere il vantaggio competitivo. 

Per individuare le attività chiave, valutare questi passaggi. 

1. Analizzare il PBMC: Iniziare rivedendo il Personal Business Model Canvas. 

Quali attività sono necessarie per consegnare il valore promesso alla nostra Buyer 

Persona? 

2. Riflettere sulla Proposta di Valore e USP: Considerare come la Proposta di 

Valore e la Unique Selling Proposition influiscono sulle attività chiave. Quali azioni 

sono necessarie per mantenere e comunicare queste caratteristiche uniche ai propri 

clienti? 

3. Considerare i Partner Chiave: Pensare alle attività necessarie per collaborare 

con i partner chiave in modo efficace. Come si possono ottimizzare queste 

collaborazioni? 

Per individuare le attività chiave più adatte al proprio business, rispondere a queste domande: 

1. Quali attività richiedono la mia presenza diretta e il mio coinvolgimento? 

Queste potrebbero includere la traduzione effettiva, la revisione, la gestione dei 

progetti e la comunicazione con i clienti. 

2. Quali attività influiscono direttamente sulla qualità del mio lavoro? 

Identificare le azioni che migliorano la precisione, la coerenza e la fedeltà delle 

traduzioni. 
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3. Quali attività contribuiscono alla promozione della mia attività? Queste 

possono includere la gestione del sito web, la presenza sui social media e la 

partecipazione a conferenze del settore. 

4. Quali attività sono necessarie per mantenere le mie abilità aggiornate? La 

formazione continua e la ricerca sono fondamentali nel campo della traduzione. 

5. Quali attività possono essere automatizzate o delegate? Identificare le attività 

che potrebbero essere migliorate dall'automazione o dalla collaborazione con altri 

professionisti. 

Una volta individuate le attività chiave, attribuire loro priorità in base all'importanza e alla 

frequenza. Elaborare un piano di lavoro che consenta di gestire tali attività in modo efficiente 

e coerente. 
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18. Risorse chiave 

Una volta definita la propria identità in quanto traduttori, il profilo del cliente ideale, gli 

elementi distintivi nel mercato, i partner collaborativi e le attività regolari svolte, si procederà 

a comprendere quali risorse sono cruciali per il successo del proprio business di traduzione. 

Le Risorse Chiave rappresentano gli elementi essenziali necessari per eseguire le attività 

principali e offrire valore ai clienti. Tali risorse possono essere sia interne, come qualità o 

competenze direttamente derivanti da noi, sia esterne, come un supporto esterno che facilita 

il lavoro. Le Risorse Chiave costituiscono un pilastro fondamentale per l'attività di 

traduzione. 

Come per l’individuazione dei partner e dell’attività chiave, seguire gli stessi passaggi: 

1. Esaminare il PBMC: Osservare il Personal Business Model Canvas e le sezioni 

relative alle risorse chiave. Quali risorse sono necessarie per svolgere le attività 

chiave e fornire valore ai clienti? 

2. Riflettere sulla Proposta di Valore e USP: Pensare a come la Proposta di Valore 

e la Unique Selling Proposition influiscano sulle risorse chiave. Quali risorse aiutano 

a mantenere e comunicare queste caratteristiche uniche ai clienti? 

Alcune domande utili che ci si potrebbe fare nella compilazione della sezione relativa alle 

Risorse Chiave del PBMC sono: 

1. Quali competenze linguistiche e specializzazioni possiedo? Le competenze 

linguistiche e la conoscenza specialistica sono risorse fondamentali per il proprio 

lavoro di traduzione. 

2. Ho accesso a strumenti di traduzione professionale? Gli strumenti e i software 

di traduzione sono risorse tecnologiche chiave per migliorare l'efficienza e la qualità 

del lavoro. 

3. Ho una rete di colleghi o professionisti di supporto? La rete professionale può 

essere una risorsa preziosa per la condivisione di conoscenze e opportunità. 
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4. Ho accesso a risorse finanziarie o finanziamenti per investimenti? I 

finanziamenti possono aiutarti a migliorare le proprie capacità o espandere l’attività. 

5. Quali risorse mi aiutano a gestire la presenza online e la promozione del mio 

lavoro? Un sito web ben progettato, strumenti di marketing e una solida presenza sui 

social media possono essere risorse chiave per la visibilità online. 

Una volta individuate le Risorse Chiave, assicurarsi di sfruttarle al meglio. Investire nel loro 

sviluppo e utilizzarle in modo efficiente per migliorare la qualità dei propri servizi e 

l’efficienza lavorativa. 
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19. Relazione con i clienti 

Completata la prima fase del Personal Business Model Canvas, l'attenzione può essere 

rivolta alla sezione relativa alla comunicazione. Dopo aver individuato i componenti chiave 

del proprio Personal Business Model Canvas, è essenziale rivedere e adattare il modello per 

sviluppare una strategia di comunicazione efficace per i servizi offerti. 

La sezione "Relazioni con i clienti" del PBMC assiste nell'identificare il tipo di relazioni che 

si desidera stabilire con i clienti. La fiducia rappresenta un elemento cruciale nel settore della 

traduzione; pertanto, è importante comunicare in modo chiaro ed essere disponibili per i 

clienti. La creazione di un servizio clienti impeccabile può contribuire a fidelizzare i clienti 

esistenti e ad attrarne di nuovi tramite il passaparola positivo. 

In questo capitolo, verranno esaminate le diverse tipologie di rapporti con i clienti e le 

strategie di comunicazione. La decisione sul tipo di relazione da instaurare con ciascun 

cliente è un aspetto fondamentale. Qual è il comportamento che si vuole adottare nei 

confronti dei clienti? 

In seguito, le diverse tipologie di rapporti con i clienti: 

1. Occasionale: Questo tipo di rapporto implica progetti sporadici. È comune quando 

i servizi di traduzione sono richiesti occasionalmente senza una relazione 

continuativa. La comunicazione dovrebbe essere chiara, diretta e focalizzata sulla 

convenienza e sulla qualità. 

2. Continuativo: In relazioni di tipo continuativo, si lavora regolarmente con gli 

stessi clienti. La comunicazione dovrebbe essere basata sulla fiducia e sulla coerenza. 

Mettere in evidenza la propria disponibilità a lungo termine e la propria capacità di 

comprendere le esigenze specifiche del cliente per fidelizzarlo. 

3. Collaborativo: In alcuni casi, ci si potrebbe trovare a collaborare strettamente con 

il cliente, ad esempio per progetti complessi o per progettare strategie di marketing 

internazionali. La comunicazione dovrebbe enfatizzare la propria capacità di lavorare 

in team, la flessibilità e la volontà di adattarsi alle esigenze del cliente. 
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Queste 3 tipologie di relazione possono coesistere all’interno della stessa attività, 

differenziandosi da cliente a cliente. La cosa più importante è ascoltare i bisogni dei clienti 

e capire quale soluzione è meglio in base alle loro necessità. 

Quindi, con determinati clienti, la collaborazione potrebbe limitarsi a un singolo progetto, 

caratterizzandosi come una relazione occasionale, come ad esempio la traduzione giuridica 

di un documento. Al contrario, altri clienti potrebbero richiedere i servizi offerti in modo 

continuativo, come nel caso di traduzioni di blog effettuate più volte al mese o all'anno. 

Infine, in una relazione collaborativa, i clienti potrebbero necessitare di una gamma più 

ampia di servizi, come la definizione di una strategia di marketing e la relativa traduzione 

dei contenuti. Questa variazione è principalmente determinata dalle proprie specializzazioni 

e dai servizi offerti. 
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20. I canali online 

Una volta identificate le diverse tipologie di relazione possibili con i clienti, verrà esaminato 

come comunicare i servizi in modo efficace attraverso vari canali. L'utilizzo del PBMC sarà 

utile per definire i canali di distribuzione più efficaci per raggiungere il proprio pubblico 

target. Ciò potrebbe comportare la creazione o l'ottimizzazione di un sito web professionale, 

l'impiego strategico dei social media, la partecipazione a conferenze del settore o la 

creazione di un blog informativo sulla traduzione. 

Il primo passo nella compilazione della sezione "Canali" del proprio Personal Business 

Model Canvas è comprendere quali canali utilizzare per pubblicizzare i propri servizi. Per 

individuarli, si fa riferimento al modello di Buyer Persona precedentemente compilato. Dove 

si possono trovare i clienti? Poiché diverse tipologie di clienti utilizzano canali diversi, è 

possibile avere più di una Buyer Persona e più di un canale di comunicazione. 

Prima di iniziare a promuovere i propri servizi di traduzione, è fondamentale comprendere 

le abitudini delle Buyer Persona.  

Alcune domande che possono aiutare nell’individuare le abitudini della propria Buyer 

Persona: 

• Dove trascorrono il loro tempo online? Ad esempio, utilizzano piattaforme social 

specifiche, forum professionali o blog settoriali? 

• Partecipano a eventi offline? Frequentano conferenze del settore o fiere 

commerciali? 

• Quale tipo di informazioni cercano online? Sono interessati a risorse educative o 

cercano soluzioni ai loro problemi? 

• Hanno preferenze linguistiche specifiche? Considerare se preferiscono 

comunicare in una lingua particolare. 

 

Presenza Online 

La prima tappa per individuare i canali online è stabilire una presenza professionale per farsi 

conoscere e crearsi una reputazione.  
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• Sito Web professionale: Un sito web ben progettato è il punto di riferimento online. 

Deve essere chiaro, professionale e fornire dettagli sui servizi offerti. Assicurarsi che 

sia ottimizzato per i motori di ricerca (SEO). 

• Portfolio online: Creare un portfolio che mostri i progetti passati che evidenziano le 

abilità di traduzione. Questo può essere parte del proprio sito web o ospitato su 

piattaforme dedicate come LinkedIn. 

• Profili social: Identificare le piattaforme social preferite dalle Buyer Persona e creare 

un profilo professionale. Condividere contenuti rilevanti, partecipare a discussioni e 

creare una community attorno ai propri servizi. 

• LinkedIn: Questa piattaforma è particolarmente utile per connettersi con altri 

professionisti e potenziali clienti. Mantenere un profilo aggiornato e partecipare a 

gruppi di settore. 

 

Le piattaforme di lavoro freelance 

Le piattaforme di lavoro freelance offrono un modo comodo per iniziare a offrire i propri 

servizi. Alcune tra le più importanti e valide sono: 

• ProZ.com: Una piattaforma che connette traduttori con potenziali clienti e offre 

risorse formative. È una comunità online di traduttori e aziende di traduzione dove si 

possono vendere i propri servizi, candidarsi per lavori di traduzione, entrare in 

contatto con altri professionisti, controllare quanto è quotata una determinata agenzia 

di traduzione in base alle recensioni di altri traduttori o vedere le tariffe medie 

richieste da altri traduttori per una determinata combinazione linguistica. 

• TranslatorsCafe: Un forum online per traduttori con spazi per la promozione dei 

servizi. Anche in questo caso si tratta di una comunità di traduttori dove è possibile 

candidarsi per lavori di traduzione.  

• Upwork: Una delle piattaforme freelance più grandi e popolari. Si può creare un 

profilo, cercare progetti e inviare proposte ai clienti. 

• Freelancer: Simile a Upwork, questa piattaforma consente di cercare lavori e 

candidarsi per dei progetti. 
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• Fiverr: Fiverr è noto per i "gig". Si possono creare offerte specifiche per i propri 

servizi di traduzione. 

Queste sono le piattaforme più conosciute, ma ne esistono molte altre. Il consiglio è di 

puntare su 2 o 3 piattaforme al massimo per ottimizzare il profilo e la ricerca di lavoro. 

 

Blogging e creazione di contenuti 

Nel caso in cui si abbia una passione per il settore della traduzione o si possieda un ambito 

di specializzazione di particolare interesse, si potrebbe valutare l'opzione di creare un blog 

o di redigere articoli sul proprio sito web. Questa pratica può evidenziare la propria 

competenza e attrarre potenziali clienti interessati alle proprie abilità. 

 

E-mail marketing 

Costruire una lista di contatti interessati ai propri servizi può essere un investimento a lungo 

termine. Inviare newsletter informative e promozioni mirate per mantenere il contatto con i 

potenziali clienti. 

Ricordare che la chiave per individuare i migliori canali online è comprendere dove si trova 

la propria target audience. Ciascun canale ha le proprie caratteristiche e il proprio pubblico, 

quindi adattare la propria strategia di promozione di conseguenza. Una forte presenza online 

è essenziale per un traduttore freelance.  

Nel prossimo capitolo, vedremo come comunicare offline per promuovere i propri servizi. 
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21. I canali offline 

Nel mondo digitale di oggi, non si dovrebbe sottovalutare il potenziale dei canali offline per 

offrire servizi di traduzione. Questi canali possono offrire opportunità preziose di 

networking e promozione. In questo capitolo, vedremo come individuare i canali offline e 

come sfruttarli a proprio vantaggio. 

 

Eventi Settoriali 

Gli eventi settoriali sono un luogo d'incontro ideale per aspiranti traduttori e professionisti 

già affermati. Chiaramente le varie tipologie di eventi a cui partecipare dipendono dagli 

ambiti di specializzazione. 

Ecco alcuni tipi di eventi a cui si dovrebbe partecipare per creare una presenza offline e fare 

networking con altri traduttori che lavorano nello stesso ambito: 

• Conferenze di traduzione: Questi eventi riuniscono traduttori, agenzie di 

traduzione e clienti. Partecipare offre l'opportunità di imparare dalle esperienze di 

altri professionisti e stabilire contatti preziosi. 

• Fiere del libro: Se si è interessati alla traduzione letteraria, le fiere del libro possono 

essere il luogo ottimale per stabilire contatti con autori, editori e altri professionisti 

del settore. 

• Eventi e fiere settoriali: Alcuni settori, come il legale o il medico, organizzano 

conferenze e seminari. Partecipare a questi eventi può aiutare a connettersi con 

potenziali clienti in quei settori. Un esempio di fiera settoriale è la Cosmoprof, 

l'evento fieristico di riferimento per chi si occupa dell'industria cosmetica.  

Le fiere settoriali sono un ottimo biglietto da visita per conoscere potenziali clienti a cui 

offrire i propri servizi. Prima di andare a eventi settoriali è consigliabile informarsi sulle 

aziende che parteciperanno per farsi un’idea su chi potrebbe aver bisogno dei nostri servizi. 

 

Associazioni Professionali 

In questo contesto, vediamo il valore e le opportunità che l'adesione a tali associazioni può 

offrire a traduttori e interpreti in Italia. AITI (Associazione Italiana Traduttori e Interpreti) e 
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ANITI (Associazione Nazionale Italiana Traduttori e Interpreti) sono le due associazioni più 

importanti per i traduttori in Italia.  

Unirsi a associazioni professionali può essere vantaggioso per diversi motivi: 

• Networking: Molte associazioni offrono eventi di networking esclusivi che mettono 

in contatto con potenziali clienti e colleghi. 

• Formazione: Le associazioni spesso offrono opportunità di formazione continua, 

aiutando a migliorare le proprie abilità e a rimanere aggiornati sulle tendenze del 

settore. 

• Professionalità: Essere membro di un'associazione professionale può conferire 

legittimità alla propria attività, aumentare la reputazione e la fiducia dei clienti. 

 

Collaborazioni Locali 

Spesso si pensa che le realtà locali non abbiano bisogno di servizi di traduzione, ma non è 

così. La comunità potrebbe essere una fonte di opportunità per farsi conoscere anche in zona 

e per costruirsi una reputazione che potrebbe tornare utile sotto molte sfaccettature. Si 

potrebbe iniziare a collaborare con realtà locali come traduttori, piuttosto che con scuole per 

fare formazione, oppure con aziende per offrire servizi di formazione aziendale. Le 

opportunità offline sono molte anche per un traduttore, per questo è molto importante avere 

anche dei biglietti da visita da lasciare come promozione offline.  

Ecco alcuni esempi di realtà locali: 

• Studi legali e agenzie di marketing: Proporre collaborazioni a studi legali o agenzie 

di marketing che hanno bisogno di servizi di traduzione per i loro clienti. 

• Eventi locali: Partecipare a eventi locali come mostre d'arte o festival culturali. 

Questi eventi possono essere un ottimo modo per entrare in contatto con un pubblico 

interessato alla traduzione. 

• Biblioteche e università: Offrire sessioni informative sulla traduzione in biblioteche 

o università locali. Questo può aiutare a costruire legami con studenti e docenti 

interessati alla traduzione. 
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Volontariato e attività comunitarie 

Offrire servizi di traduzione in attività di volontariato o progetti comunitari può aiutare se ci 

si trova all’inizio della carriera per la costruzione di un portfolio, inoltre può essere 

gratificante da un punto di vista personale e può aiutare ad offrire più visibilità alla propria 

attività. 

• Organizzazioni di beneficenza: Molte organizzazioni benefiche lavorano con 

persone che parlano diverse lingue. Offrire servizi di traduzione gratuiti o a prezzi 

ridotti può essere un ottimo modo per aiutare la comunità e costruire la propria 

reputazione. 

• Scuole e gruppi culturali: Offrire sessioni di traduzione o assistenza linguistica a 

scuole o gruppi culturali locali. 

Il successo nell'individuare i canali offline dipende dalla partecipazione attiva e dal desiderio 

di costruire relazioni significative nella propria comunità e nel proprio settore. 

Ricordarsi che la chiave per individuare i canali giusti è la comprensione approfondita delle 

proprie Buyer Persona. Mantenere una comunicazione coerente e adattarla ai canali scelti, 

dimostrando il valore dei propri servizi di traduzione per soddisfare le esigenze dei clienti. 

Adesso che sono stati individuati i canali di comunicazione, ecco alcune strategie per 

comunicare al meglio. 

• Assicurarsi che la comunicazione rifletta chiaramente la propria Proposta di Valore 

e la propria USP. Utilizzare un linguaggio semplice e diretto che evidenzi i vantaggi 

che si offrono al cliente. 

• Creare contenuti rilevanti e di valore per il proprio pubblico. Si possono condividere 

articoli, blog o risorse linguistiche per dimostrare la propria competenza e l'utilità dei 

servizi offerti. 

• Adattare la comunicazione in base alla tipologia di rapporto con il cliente. Per 

rapporti continuativi o collaborativi, la personalizzazione è essenziale per mantenere 

la fiducia e la soddisfazione del cliente. 
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• Mostrare esempi di lavori passati e raccogliere recensioni positive dai clienti 

soddisfatti. Questi elementi possono rafforzare la credibilità dell’attività. 

• Rispondere prontamente alle richieste dei clienti e alle domande. La tempestività è 

un segno di professionalità e dedizione. 

• Per i rapporti continuativi, implementare strategie di fidelizzazione per mantenere i 

clienti fedeli e soddisfatti. Offrire sconti o servizi extra come gesto di gratitudine. 

• Chiedere feedback ai clienti e utilizzarli per migliorare continuamente i servizi offerti. 

La volontà di ascoltare dimostra un impegno per la qualità. 

Rileggere il Personal Business Model Canvas alla luce della Buyer Persona, della Proposta 

di Valore e della USP permette di sviluppare una strategia di comunicazione mirata che 

risuona con il proprio pubblico e mette in evidenza ciò che rende unici nel mercato della 

traduzione. Con un approccio strategico e una comunicazione efficace, si possono costruire 

relazioni di valore e durature con i clienti e ottenere successo e visibilità nella propria attività. 
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22. Costi 

Dopo aver individuato e analizzato la prima parte del tuo PBMC, è ora di capire come 

stabilire i costi e le tariffe. In quanto aspirante traduttore, è essenziale comprendere i costi 

associati alla propria attività. Questo passo è cruciale per garantire la sostenibilità finanziaria 

e il successo a lungo termine.  

Ricordarsi che i costi non sono solamente materiali, esistono anche dei costi immateriali 

quali per esempio, il tempo necessario per pubblicizzare l’attività o ricercare i clienti, quindi 

prendere in considerazione tutti questi aspetti durante l’analisi. 

1. Spese fisse: 

• Affitto dell’ufficio o spazio di lavoro. 

• Abbonamenti a software di traduzione e strumenti di produttività. 

• Costi per la formazione e lo sviluppo professionale. 

2. Spese variabili: 

• Tariffe per connettività Internet e servizi telefonici. 

• Spese di viaggio e trasporto, se necessario per incontri o conferenze. 

• Costi telefonici o di videochiamate per le comunicazioni con i clienti. 

3. Spese legate alla traduzione: 

• Tariffe per risorse di riferimento o dizionari specializzati. 

• Costi per l'acquisto o l'aggiornamento di software CAT Tools. 

• Spese per l'invio di documenti tradotti (spedizioni, servizi di consegna). 

4. Spese di marketing e promozionali: 

• Costi per la creazione di un sito web o l'ottimizzazione di uno già esistente. 

• Spese pubblicitarie per promuovere i tuoi servizi. 

• Investimenti nella formazione di marketing. 

5. Spese amministrative: 

• Costi per la gestione di documenti, contabilità e tasse. 

• Commissioni bancarie o di pagamento. 

• Costi legati alla registrazione dell'attività. 

Per individuare i costi in modo più specifico, porsi queste domande: 



99 
 

• Quali sono le mie spese fisse mensili? 

• Quali servizi di traduzione e strumenti devo utilizzare e quali sono i relativi costi? 

• Quali risorse o formazione mi servono per migliorare le mie competenze linguistiche 

o specializzarmi in determinati settori? 

• Quali strategie di marketing intendo adottare, e quali sono i costi associati? 

• Come pianifico gestire le mie finanze, inclusi risparmi e tasse? 

È importante ricordarsi che una corretta gestione dei costi è fondamentale per mantenere 

un'attività di traduzione di successo. Quando si analizzano e pianificano i costi in modo 

accurato, si è sulla buona strada per costruire una carriera redditizia. 
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23. Tariffe 

I traduttori generalmente vengono pagati per parola o per cartella, ma come si fa a stabilire 

le proprie tariffe?  

La tariffa a parola dipende dalle combinazioni linguistiche con cui si lavora. Se si lavorasse 

per agenzie di traduzione, potrebbe non esserci molto spazio per contrattare le tariffe perché 

solitamente l’incarico passa in mano a più persone che si occupano di aspetti diversi. Per 

questo, le tariffe che sono disposte a pagare le agenzie di solito sono più basse rispetto quello 

che si potrebbe chiedere a un cliente diretto. Alcune agenzie diranno fin dall'inizio che si è 

liberi di specificare le proprie tariffe, ma che l'agenzia preferisce lavorare con traduttori che 

hanno tariffe più basse. 

Stabilire le tariffe è probabilmente l’aspetto che provoca più ansia se ci si trova all’inizio 

della propria carriera come traduttore, ma l’importante è non farsi scoraggiare. Addebitando 

troppo si verrà esclusi dal mercato, addebitando troppo poco si dovrà lavorare il doppio solo 

per far fronte alle spese. Il modo più semplice per ridurre parte di questa ansia nella decisione 

è raccogliere alcuni dati oggettivi, come quanto si vorrebbe guadagnare e quanto costerà 

gestire la propria attività.  

Ogni combinazione linguistica e specializzazione ha una gamma di tariffe. Inoltre, quanto 

addebitare dipende dal costo di vita di ognuno. A complicare la questione dei prezzi è il fatto 

che la maggior parte delle persone è abituata a calcolare i salari in base all'ora, mentre la 

maggior parte dei progetti di traduzione è pagata per parola. Se esiste uno standard del settore, 

spesso è quello di stabilire il pagamento in base al numero di parole di origine, poiché questo 

consente al cliente e al traduttore di sapere quanto costerà il progetto prima ancora che inizi.  

I traduttori alle prime armi spesso non sanno come stimare quanto tempo richiederà una 

traduzione, quindi non sanno come impostare le loro tariffe per parola per raggiungere la 

loro tariffa oraria obiettivo. Mentre, un linguista esperto sa approssimativamente quante 

parole traduce in un’ora quando lavora su determinati tipi di testo. Non esiste un modo 

scientifico per scoprirlo, se non provare a tradurre un testo e capire quante parole si riescono 

a tradurre in un’ora. 

Quando si ha un impiego a tempo pieno per un datore di lavoro, di solito si viene pagati per 

lavorare 40 ore a settimana, a prescindere che si stia lavorando in maniera produttiva o meno 
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durante quelle ore. Come liberi professionisti, si verrà pagati solo quando effettivamente si 

sta traducendo. Attività come il marketing, la fatturazione, l'invio di e-mail ai clienti, la 

creazione di preventivi per progetti imminenti e i tempi morti in cui non si ha lavoro sono 

tutte attività al di fuori dall'orario di lavoro: tempo di lavoro che si deve svolgere ma per il 

quale non si viene pagati.  

Ecco alcune domande utili per individuare le proprie tariffe: 

1. Valutare le proprie competenze: 

• Qual è il mio livello di competenza nelle lingue di lavoro? 

• Ho particolari specializzazioni o abilità aggiuntive, come conoscenze tecniche o 

certificazioni? 

2. Analizzare il mercato: 

• Quali sono le tariffe medie per i traduttori nella mia lingua di lavoro? 

• Esistono differenze di tariffe in base ai settori di specializzazione? 

3. Considerare il tempo e gli sforzi: 

• Quanto tempo impiego per completare una traduzione? 

• Ci sono compiti extra, come revisione o formattazione, che influenzano il tempo? 

4. Determinare i propri obiettivi: 

• Quali sono i miei obiettivi finanziari a breve e lungo termine? 

• Quanto desidero guadagnare ogni mese per coprire le spese e accumulare? 

5. Pianificare la trattativa: 

• Sono disposto a negoziare le tariffe con i clienti? 

• Come comunicherò il valore dei miei servizi ai potenziali clienti? 

Che si decida di pubblicare le tariffe o meno, è importante avere un elenco tariffe, anche se 

solo per uso personale. La propria tariffa base coprirà la maggior parte dei lavori, ma i clienti 

potrebbero anche chiedere informazioni su altri tipi di servizi, quindi si dovrebbe tenere a 

mente quanto segue: 

• Tariffe standard: Queste sono le tariffe che si applicano alla maggior parte dei 

progetti di traduzione che attraversano la scrivania. Molti traduttori offrono una 

tariffa per parola più bassa per progetti più grandi, poiché un progetto di grandi 
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dimensioni consente di dedicare il proprio tempo al lavoro invece di cercare altri 

clienti e riduce i costi amministrativi per attività come la fatturazione o la ricerca di 

clienti.  

• Costo di urgenza: Quasi ogni progetto di traduzione è in qualche modo urgente, ma 

non di rado qualcosa è veramente urgente. Ad esempio, un cliente potrebbe chiedere 

di ricevere un documento alle 16:00 e consegnarlo alle 9:00, o di lavorare durante il 

fine settimana, o di tradurre un documento di 4.000 parole in 24 ore (in questo caso 

meglio rifiutare, non è temporalmente possibile tradurre 4.000 parole in maniera 

professionale in sole 24 ore). Di solito questi lavori vengono addebitati a una tariffa 

più alta rispetto alla tariffa base.  

• Addebito minimo: Anche se una traduzione coinvolge solo poche parole (e questi 

progetti si presentano; ad esempio, quando un'azienda vuole tradurre il proprio 

slogan di marketing in quattordici lingue), si deve comunque comunicare con il 

cliente, emettere una fattura o una ricevuta di prestazione occasionale, fare un follow-

up se il cliente non paga, ecc. Per questo motivo, la maggior parte dei traduttori ha 

un addebito minimo che varia tra i 10.00 € e 50.00 € per progetti al di sotto di una 

certa quantità di parole.  

• Tariffa di revisione: La maggior parte delle agenzie di traduzione rispettabili farà 

revisionare ogni traduzione da un altro traduttore, quindi si potrebbe essere 

interessati a offrire questo servizio. Le tariffe di revisione sono normalmente un 

quarto o un terzo della tariffa di traduzione usuale.  

• Sconti sulle memorie di traduzione: Alcuni dei clienti vorranno guadagnare di più 

per sé stessi o per i loro clienti chiedendo uno sconto quando si utilizza un software 

di memoria di traduzione su un documento molto ripetitivo. Se si deciderà di fare ciò 

è una scelta personale. Alcuni traduttori non offrono alcuno sconto, altri solo per le 

corrispondenze al 100%, altri ancora offrono un piano di prezzi a scalare per le 

corrispondenze simili. 

Mentre si individuano le tariffe, tenere presente che l'equilibrio tra la competitività del 

mercato e il valore dei servizi è essenziale. Comunicare chiaramente il proprio valore e le 

tariffe in modo professionale contribuirà a instaurare rapporti positivi con i clienti. 
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24. CV e cover letter 

Ora che il PBMC è completo, è arrivato il momento di creare il CV. Cosa deve avere il CV 

di un traduttore?  

Avere un curriculum mirato alla traduzione è il primo passo fondamentale per iniziare la 

ricerca di lavoro. Poiché alcune agenzie di traduzione esaminano solo il curriculum, è 

particolarmente importante avere un curriculum mirato. Se si invia il curriculum via e-mail, 

deve essere in PDF, ben scritto e privo di errori grammaticali o di ortografia.  

Se si sta cercando lavoro legato alle lingue, perché un potenziale cliente dovrebbe affidare 

questo lavoro a qualcuno i cui documenti di candidatura stessi non evidenziano ottime 

competenze linguistiche? 

 

Un nuovo curriculum per una nuova carriera  

In quanto traduttori alle prime armi, la cosa più importante che il curriculum deve fare è 

convincere un potenziale cliente a darci una possibilità invece di assegnare il lavoro a un 

linguista più esperto. 

Il primo passo nel processo di reinvenzione del curriculum è pensare a cosa cercano i 

potenziali clienti in un traduttore e fare qualche ricerca a riguardo. Pensare a cosa cercano i 

clienti e a quali competenze si possono offrire già sviluppate nell’attuale carriera.  

Ecco qualche spunto: 

• I traduttori devono essere in grado di lavorare in modo indipendente, rispettando 

scadenze serrate e senza la supervisione di un datore di lavoro.  

• Lavorano quasi sempre al computer e devono saperlo utilizzare in modo efficiente.  

• Devono anche avere eccellenti competenze di scrittura nella lingua di arrivo e ottime 

capacità comunicative per lavorare bene con i clienti.  

• Devono conoscere la terminologia specifica per i settori di specializzazione. 
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La struttura del curriculum  

È una buona idea avere il curriculum sia nella lingua madre che in quella di partenza, in 

modo da potersi candidare alle agenzie di traduzione o ai clienti diretti nei paesi non di lingua 

madre. 

Cosa ci deve necessariamente essere? 

Il nome e le informazioni di contatto, compreso l'indirizzo, il numero di telefono e l'indirizzo 

e-mail.  

Il nome 

Il primo elemento del curriculum sarà il nome. Si può decidere di specificare il genere. Nella 

cultura della lingua di origine, il proprio nome potrebbe non avere una connotazione di 

genere chiara, il che potrebbe rendere imbarazzante quando i potenziali clienti non sanno 

come indirizzarsi. Scegliere un nome e una grafia e usarli in modo coerente. 

Il sommario delle qualifiche  

Questa sezione, che si trova sotto il nome e le informazioni di contatto e potrebbe anche 

essere chiamata sezione Obiettivo o Profilo, è fondamentale per mostrare ai clienti chi siamo 

e di cosa ci occupiamo in poche righe. Un buon modo per scoprire quali qualifiche 

desiderano i potenziali clienti è leggere alcuni siti web di agenzie di traduzione. 

Il corpo del curriculum  

Sotto il sommario delle qualifiche si dovrebbe includere le sezioni Esperienza Professionale 

e Formazione. Alcuni traduttori optano per includere anche una sezione Competenze e 

Interessi nel caso in cui i potenziali clienti abbiano progetti nelle loro aree di interesse come 

sport, musica, cucina, ecc. La chiave qui è strutturare il curriculum in modo che attiri 

l'attenzione su ciò che si ha da offrire, non su ciò che manca.  

Quando si scrive il proprio curriculum, è importante mettere in evidenza qualsiasi esperienza, 

inclusi eventuali tirocini. Se si sta pianificando di fare della traduzione il proprio lavoro 

principale, è lecito definirsi "traduttore freelance" (specificando le combinazioni linguistiche) 

e descrivere il lavoro che si sta svolgendo al momento. Man mano che cresce l’esperienza 

nella traduzione (e crescerà), aggiornare il curriculum di conseguenza. 
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E la lettera di presentazione?  

Poiché la maggior parte del lavoro di traduzione viene svolto su Internet, una lettera di 

presentazione formale non è davvero necessaria. La maggior parte delle volte, si invierà una 

breve lettera di presentazione via e-mail o si includerà un paragrafo o due nella sezione 

"Informazioni aggiuntive" nel sito di un'agenzia di traduzione. La lettera di presentazione 

via e-mail dovrebbe essere breve e concisa. Se si ha qualche esperienza in traduzione, 

metterla in evidenza: "Ho recentemente avviato la mia attività di traduttore freelance dopo 

aver acquisito esperienza come... ecc." Se si ha poca esperienza, includere nella lettera di 

presentazione anche le esperienze di volontariato, per esempio: "Ho recentemente avviato la 

mia attività di traduzione freelance dopo aver acquisito esperienza come traduttore 

volontario per Medici Senza Frontiere," ecc. 

Adesso che si ha un quadro dettagliato su chi siamo come traduttori e di cosa ci occupiamo, 

vediamo come preparare l’attività e come trovare i primi clienti.  

Quando si sta redigendo il primo curriculum in quanto traduttore e ci si chiede chi saranno i 

primi clienti, è difficile immaginare il giorno in cui si dovrà rifiutare lavori o si sarà 

costantemente occupati grazie a una lista di clienti regolari. Nell'attuale panorama della 

traduzione, in cui molti traduttori non sono mai stati così impegnati, è importante guardare 

a uno o due anni nel futuro e capire dove si vorrebbe essere e come strutturare la propria 

attività per raggiungere quegli obiettivi. 

Uno dei passaggi più importanti che si può compiere all'inizio della propria attività è 

registrare tutti i contatti aziendali in maniera organizzata. Nel corso del primo anno di attività, 

se ci si promuove in maniera aggressiva, si avranno probabilmente contatti con 300 o più 

potenziali clienti. L'elemento chiave è tenere traccia del nome della persona a cui si è inviato 

una e-mail o con cui si ha parlato, tutti i suoi dettagli di contatto e un promemoria di ciò di 

cui è stato discusso. In questo modo, se un potenziale cliente dicesse: "Collaboriamo solo 

con traduttori con più di tre anni di esperienza", si potrà ricontattarlo quando si soddisferà 

quel requisito. Se un potenziale cliente dicesse che al momento non accettano candidature 

per la combinazione linguistica con cui si lavora, ricontattarli tra sei mesi o un anno per far 

loro sapere che si è ancora interessati.  

Nel prossimo capitolo, vedremo come ricercare i primi clienti e come contattarli. 
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25. Trovare i primi clienti 

Se si inizia inviando candidature alle agenzie di traduzione, ricordarsi di seguire le loro 

regole per massimizzare le opportunità di ottenere il lavoro. La maggior parte delle agenzie 

ha un modulo di candidatura sul loro sito, spesso lo si trova nelle sezioni "Job Openings" o 

"Careers". Se il modulo di candidatura online include un campo "Commenti" o 

“Informazioni aggiuntive”, questa è la sezione in cui presentarti. 

Sia che si stia candidando presso agenzie di traduzione o clienti diretti, ci sono alcune regole 

di base da seguire. Si sta cercando lavoro nel campo delle lingue, quindi i materiali di 

candidatura (CV, cover letter, ecc.) devono essere privi di errori. Assicurarsi che tutto ciò 

che si invia sia corretto da sé stessi e da almeno un'altra persona. Quando si inviano richieste 

via e-mail, utilizzare un oggetto chiaro e conciso, come "Traduttore marketing dall’inglese 

all’italiano". Per quanto incredibile possa sembrare, molte persone trascurano questo 

semplice passaggio.  

La ricerca di lavoro con clienti diretti ha aspetti positivi e negativi per un traduttore alle 

prime armi. Da principiante nella professione, può essere utile avere alcune reti di sicurezza 

che un'agenzia di traduzione offre. Ad esempio, quando si lavora per un'agenzia, la 

traduzione viene quasi sempre revisionata prima di essere inviata al cliente finale, il che 

protegge da veri disastri in caso di errori. Tuttavia, i clienti diretti, specialmente quelli situati 

in aree in cui non ci sono molte alternative tra cui scegliere, potrebbero essere più propensi 

a dare una possibilità a un traduttore all’inizio del proprio percorso professionale. 

Qualunque sia il percorso che si desidera intraprendere per trovare i primi clienti e sviluppare 

l’attività, di seguito alcuni consigli per le prime candidature:  

• Essere realisti: Cercare progetti in cui si può fare un ottimo lavoro e usare questi 

progetti per sviluppare la propria attività. Ricordarsi che, a seconda delle lingue e 

delle specializzazioni, potrebbe facilmente volerci un anno circa per costruire una 

base di clienti regolari. 

• Fare networking: Anche se la maggior parte dei traduttori è per natura introversa, 

molti esperti di ricerca del lavoro identificano il networking come la strategia di 

ricerca migliore e più potente per avviare un’attività. 
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• Pensare localmente: Specialmente se ci si presenta meglio di persona che sulla carta, 

iniziare chiedendo incontri di persona con agenzie di traduzione o interpretariato 

nella propria zona, permetterà di avere primi contatti e di farsi conoscere. 

• Espandere il raggio di azione: Un buon inizio per farlo diventare un lavoro a tempo 

pieno sarebbe inviare 300-500 curriculum durante il primo anno d'attività. I 

potenziali clienti possono includere agenzie di traduzione, agenzie in paesi in cui 

sono parlate le altre lingue di lavoro e aziende della zona che potrebbero aver bisogno 

di servizi di traduzione. 

• Unirsi ad associazioni: L'appartenenza a un'associazione professionale stabilisce la 

serietà e professionalità come traduttore e permette di entrare in contatto con colleghi 

della zona. 

• Mantenere i contatti: Invece di limitarsi a inviare e-mail o effettuare chiamate 

telefoniche e aspettare di essere contattati dai potenziali clienti, tenere nota delle 

persone con cui si ha parlato o a cui si ha inviato e-mail e segnarsi la loro risposta 

alla richiesta. Man mano che si acquisisce più esperienza, contattarli periodicamente 

per far sapere che si è ancora disponibili. Informarli sui tipi di progetti su cui si ha 

lavorato e far loro sapere che saremmo felici di aiutarli con progetti simili. 
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26. Iniziare a costruire il proprio business 

Dopo aver acquisito i primi clienti, il marketing dell’attività diventerà sempre più semplice, 

nel senso che si avranno sempre più recensioni e un portfolio più completo da presentare ai 

potenziali clienti. È anche importante distinguere tra il marketing per ottenere più lavoro e 

il marketing per ottenere un lavoro migliore.  

Dopo qualche anno di attività, molti traduttori più esperti lavorano in maniera continuativa 

e hanno diversi clienti fissi, quindi iniziano a tralasciare il marketing per lavorare sul 

mantenimento del rapporto con i clienti già acquisiti e per portare a termine i diversi progetti 

di traduzione. Tuttavia, molti di loro commettono l'errore di interrompere il marketing della 

loro attività perché non hanno “bisogno di più lavoro".  

È importante capire che il marketing può portare a lavori di qualità superiore e meglio 

remunerati. Avere molto lavoro è una leva potente da utilizzare con i potenziali clienti, 

perché si può dir loro onestamente che, per lavorare per loro, si dovranno aumentare le 

tariffe.  

Di seguito sono riportati alcuni consigli per mantenere un flusso costante di clienti una volta 

avviata la propria attività inizialmente.  

• Rendere felici i clienti: Mentre il marketing indirizzato ai nuovi clienti è un'impresa 

meritevole e persino necessaria, è molto più facile mantenere i clienti già acquisiti 

affinché tornino. Fare un ottimo lavoro su ogni progetto, rispondere prontamente alle 

chiamate ed e-mail, non sforare mai una scadenza ed essere disponibili per i clienti 

in caso di necessità aiuterà a trasformare i nuovi clienti in clienti abituali.  

• Chiedere recensioni e feedback: Chiedere ai clienti soddisfatti di mettere per 

iscritto le loro esperienze da pubblicare sul sito web o da includere nei futuri materiali 

di marketing.  

• Far girare la voce: Tenere un registro di tutti i contatti professionali e aggiornare 

periodicamente i potenziali clienti sui progetti più recenti.  

• Continuare a contattare potenziali clienti: Se si sta cercando attivamente di 

sviluppare la propria attività, stabilire un obiettivo di contattare 25 o più clienti diretti 

o agenzie ogni settimana.  
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• Continuare a fare networking: In una professione in gran parte composta da liberi 

professionisti, il networking mette in contatto con i colleghi e clienti, sia di persona 

che online.  

• Creatività: Inviare il curriculum a potenziali clienti è importante, ma altre strategie 

di marketing possono essere altrettanto efficaci, specialmente con i clienti diretti. 

Presentare un motivo convincente per cui i potenziali clienti dovrebbero spendere 

soldi per una traduzione, ad esempio: "Gli utenti di Internet che parlano italiano ti 

trovano o trovano prima i tuoi colleghi?" "Pochi americani che visitano la Francia 

parlano francese, eppure pochi hotel e ristoranti francesi hanno siti web in italiano," 

ecc. Ad un potenziale "pesce grosso", mostrare il proprio lavoro, tradurre la 

homepage del sito della sua attività, impaginarlo in modo accattivante e chiedere un 

incontro per discutere come aiutare l'attività del cliente a crescere rendendola 

internazionale. L'avvio di una newsletter di interesse per i clienti e potenziali tali è 

un altro utile strumento di marketing.  

• Diventare esperti: Scrivere, parlare e fare consulenza sulla traduzione e 

sull'interpretariato sono ottimi modi per farsi riconoscere. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



110 
 

27. Massimizzare la produttività 

Mentre uno dei vantaggi del lavorare come freelance è la flessibilità, molti traduttori e 

interpreti faticano a rimanere produttivi senza la struttura organizzativa offerta da un lavoro 

a tempo pieno. Esistono alcuni suggerimenti per rimanere concentrati quando si lavora.  

Se si possedessero già delle competenze di gestione del tempo superiori alla media, si 

potrebbe essere in grado di stabilire una routine produttiva senza mettere in pratica nessuno 

tra questi consigli. Se si è costantemente tentati di fare qualsiasi cosa tranne che lavorare, 

considerare l'idea di mettere in pratica queste misure fin dall'inizio.  

Trovare un equilibrio tra godere della flessibilità del lavoro freelance e non permettere che 

essa prenda il sopravvento sul lavoro. Troppa flessibilità ci farà chiedere perché si ha scelto 

di fare il freelance e troppa rigidità potrebbe far guadagnare meno.  

Stabilire obiettivi quantificabili e scrivere una lista di obiettivi concreti che si devono 

raggiungere, come ad esempio "inviare 20 curriculum alla settimana e effettuare 10 follow-

up telefonici".  

Per quanto possibile, considerare sé stessi "al lavoro" quando si lavora dal proprio ufficio di 

casa e chiudere la porta per ritagliarsi uno spazio dedicato solamente al lavoro.  

Limitare il tempo che si dedica a leggere e a rispondere alle e-mail. Questo può essere un 

enorme spreco di tempo per i liberi professionisti, specialmente per i traduttori che spesso 

vengono contattati per fornire preventivi su progetti di traduzione. A meno che non si stia 

aspettando un messaggio importante, concedersi un tempo prestabilito per controllare le e-

mail, ad esempio ogni ora per un massimo di dieci minuti.  

Fare una pausa ogni tanto facendo qualcosa di utile. Quando si ha esaurito la dose di 

terminologia, riposarsi per qualche minuto leggendo articoli su un sito web per traduttori, 

scrivendo un "consiglio del giorno" per il proprio sito web o inviando una e-mail a un cliente 

per fare il punto della situazione.  

Se si viene contattati frequentemente per le stesse informazioni da parte dei potenziali clienti, 

renderle disponibili con il minor sforzo possibile. Pubblicare il curriculum sul proprio sito 

web in modo che si possano indirizzare lì i clienti. Tenere a portata di mano un elenco di 

domande da porre ai nuovi clienti (tariffa, numero di parole, argomento, ora 
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dell'appuntamento, scadenza, termini di pagamento, ecc.) in modo da non doverci pensare 

quando i potenziali clienti chiamano o inviano una e-mail. 

 

27.1 Domande chiave prima dell'inizio del progetto 

Ottenere i primi clienti sarà una delle esperienze più entusiasmanti della carriera. Dopo tutto 

il duro lavoro di pianificazione e preparazione, arriverà il giorno in cui un cliente offrirà un 

lavoro di traduzione retribuito, e sarà incredibilmente emozionante. Allo stesso tempo, è 

importante mantenere la calma e rendersi conto che ricevere un progetto non significa dire 

"Sì", senza nemmeno sapere di cosa si tratta. A volte, dire "No" può essere la decisione 

migliore. 

Prima di accettare un progetto, chiedersi quindi: 

• Mi sento a mio agio con l'argomento? Oltre a non indagare sull’affidabilità di un 

potenziale cliente, questo è probabilmente l'errore più grande commesso dai 

traduttori alle prime armi. All'inizio, limitarsi a tradurre testi con cui ci si sente più a 

proprio agio.  

• Posso completare questa traduzione in tempo? Le scadenze ristrette sono realtà 

più frequenti di quello che si possa immaginare, ma bisogna imparare a riconoscere 

la differenza tra tempi ristretti e tempi impossibili. 2.500 parole da consegnare entro 

domani è un termine ristretto, 10.000 parole da consegnare entro domani è un termine 

impossibile.  

• Questo cliente mi pagherà di sicuro? Se il cliente ha un buon track record di 

pagamento, le probabilità di ricevere il pagamento sono più alte. Se il cliente non è 

un'azienda consolidata, spetta a ognuno giudicare e affrontare le conseguenze.  

• Sto ricevendo una giusta compensazione per il mio lavoro? In quanto traduttore 

alle prime armi, alcuni dei potenziali clienti offriranno tariffe basse, ma questo non 

li rende cattivi clienti. Tuttavia, lavorare per tariffe troppo basse svaluta il proprio 

lavoro e il lavoro di altri traduttori professionisti. Se si accetta di lavorare a tariffe 

inferiori rispetto alla tariffa solita, dovrebbe esserci una buona ragione, ad esempio 
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se il cliente è un'organizzazione no-profit o il progetto è molto ampio e ha una 

scadenza flessibile.  

Prima di accettare un progetto, fare al cliente alcune domande per avere più chiara la natura 

del progetto e per procedere con la preparazione del preventivo senza intoppi e senza 

ricontattare il cliente troppe volte.  

• Di che tipo di documento si tratta? In che formato è il documento (stampa, scritto 

a mano, PDF, Word, Excel, HTML, ecc.)?  

• Qual è l'argomento?  

• Quante parole o pagine contiene il documento?  

• Qual è la scadenza? Una volta posta questa domanda, assicurarsi di poter rispettare 

la scadenza. 

• Posso vedere una parte del documento prima di accettare il progetto? Questa è 

sempre una buona idea, e anche se il materiale è altamente confidenziale, il cliente 

dovrebbe essere in grado di inviare per e-mail o fax qualcosa come l'indice o il 

sommario.  

• A cosa servirà la traduzione?  Informarsi se il testo pubblicitario su cui si sta 

lavorando è destinato come documento "informativo" per il team di vendita o se sarà 

pubblicato. Si tratta di una domanda cruciale che molti traduttori trascurano.  

• In che formato devo consegnare la traduzione? Bisogna sapere in che formato il 

cliente desidera il lavoro.  

• Devo riprodurre la formattazione del documento originale? Nella maggior parte 

dei casi, i clienti desiderano che la traduzione assomigli il più possibile al documento 

originale. A volte vogliono solo sapere cosa dicono i documenti, quindi la 

formattazione non è importante. 

• Chi risponderà alle mie domande su questa traduzione? Molti traduttori alle 

prime armi hanno paura che fare domande li faccia sembrare inadatti al compito o 

inesperti. Al contrario, è importante che, se non si comprende il significato di un 

termine e non si riesce a trovare la risposta nelle risorse abituali, non limitarsi a fare 
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congetture e sperare che nessuno se ne accorga. Il cliente dovrebbe dire sin dall'inizio 

chi risponderà alle domande.  

• “La mia tariffa per questa traduzione è...” È assolutamente fondamentale 

risolvere la questione delle tariffe e delle condizioni di pagamento prima di accettare 

qualsiasi lavoro di traduzione. Assicurarsi di concordare una tariffa per parola o 

cartella e se la tariffa è calcolata sul conteggio delle parole di origine o di 

destinazione. In alcuni casi la tariffa potrebbe essere oraria. Successivamente, 

chiarire le condizioni di pagamento del cliente.  

• “Ti prego di inviarmi un ordine di acquisto, un contratto o una conferma scritta 

delle linee guida per questo progetto.” Se il cliente non è un cliente abituale, è 

importante avere una prova scritta dell'accordo. Senza un contratto, sarà la nostra 

parola contro la loro per quanto riguarda i termini su cui si è concordato. 

 

27.2 Il segreto per clienti soddisfatti 

Il modo più semplice per mantenere redditizia la propria attività è coltivare un rapporto 

sincero e di fiducia con i clienti abituali, permettendo così di passare il tempo a lavorare 

invece che cercare lavoro.  

Di seguito alcuni consigli per mantenere un flusso costante di lavoro e un rapporto 

professionale con i clienti. 

1. Rispettare ogni scadenza: Se non si riescono a rispettare costantemente le 

scadenze, non si è adatti a lavorare come traduttori freelance. Ricordarsi che anche i 

clienti hanno scadenze e talvolta aspettano il lavoro come parte di un progetto più 

ampio. 

2. Essere facilmente raggiungibili: Inserire le informazioni di contatto nella firma 

delle e-mail, in modo che un cliente non debba mai cercare il numero di telefono. 

Ricordarsi che molte volte, se i clienti non riescono a contattarci immediatamente, 

contatteranno un altro traduttore. 
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3. Seguire le istruzioni: Se il cliente chiede di mettere le iniziali nel nome del file, 

farlo. Se il cliente chiede di mettere la parola "Fattura" nell'oggetto dell'e-mail 

contenente la fattura, farlo. Anche se può richiedere tempo seguire le diverse 

indicazioni dei vari clienti, si risparmierà tempo e denaro al cliente e si otterrà più 

lavoro da loro.  

4. Non sprecare il tempo dei clienti: Fare domande se si ha bisogno di chiarire 

qualcosa. Tuttavia, è importante mostrare rispetto per il tempo dei clienti e per il fatto 

che probabilmente quello su cui si sta lavorando non è l'unico progetto che stanno 

gestendo. Scrivere e-mail brevi e arrivare in fretta al punto e rendere le domande 

chiare e facili da comprendere. 

5. Fornire referenze: Molti traduttori temono che fornire referenze ad altri traduttori 

nella stessa combinazione linguistica porterà a meno lavoro per loro stessi, ma in 

realtà sembra che sia il contrario. Ai clienti piace lavorare con freelance che 

risolvono i problemi dei clienti e quando si è troppo occupati e non si può portare a 

termine il loro lavoro o si è in vacanza, è un problema per loro. 

6. Essere flessibili: Questo non significa che si debba essere deboli o lasciare che i 

clienti si approfittino di noi, ma per i clienti abituali, vale la pena fare uno sforzo in 

più. Ringraziare ed essere gentili e cortesi se il pagamento ritarda inaspettatamente. 

7. Chiedere una critica costruttiva: È importante considerare i feedback come parte 

del processo di controllo di qualità, non come un attacco alle abilità di traduttore. Se 

un cliente chiede modifiche alla traduzione, apportarle in modo educato e tempestivo. 

8. Apprezzare i clienti: I clienti abituali sono le persone che ci consentono di 

guadagnare un reddito mentre si vive uno stile di vita flessibile e autonomo da 

freelance. Alla fine dell'anno, un piccolo regalo è sempre apprezzato quando un 

cliente ci ha dato lavoro in maniera regolare. 

9. Fissare un compenso adeguato: Ci sarà sempre un altro traduttore disposto a 

lavorare per un centesimo in meno a parola rispetto, quindi non competere solo sul 

prezzo. Dimostrare ai clienti un po' più di impegno dimostra che riceveranno un 

servizio migliore e per questo saranno disposti a pagare di più. 
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CONCLUSIONE 

Nel corso di questa guida per traduttori di successo del XXI secolo, abbiamo esplorato il 

fantastico mondo della traduzione, fornendo una guida completa per iniziare la propria 

carriera di traduttore. Gli argomenti affrontati spaziano dalle competenze linguistiche 

essenziali alla gestione dei clienti, passando per le strategie di marketing più efficaci. 

Abbiamo imparato l'importanza di padroneggiare non solo le lingue, ma anche le 

competenze che ruotano attorno a questa professione. Abbiamo scoperto come stabilire 

tariffe e prezzi competitivi e come sviluppare un marchio personale da distinguersi sul 

mercato. 

Abbiamo esplorato le diverse specializzazioni, dalle traduzioni tecniche alle traduzioni nel 

settore del marketing e dell'editoria. Abbiamo imparato come sviluppare un portfolio 

accattivante e come fare rete con altri professionisti del settore. 

Inoltre, abbiamo appreso come affrontare le sfide di questo settore, come la gestione del 

tempo, la gestione dei clienti e la promozione dei tuoi servizi. 

Ricordarti però che diventare un traduttore di successo richiede dedizione, formazione 

continua e una buona dose di pazienza. Il mondo della traduzione è affascinante e ricco di 

opportunità, e ora siamo pronti a intraprendere questo viaggio. 

Sono certa che, con determinazione e impegno, raggiungerai i tuoi obiettivi e saprai 

distinguerti. Spero che questo manuale ti abbia ispirato e che serva da risorsa preziosa mentre 

cerchi di costruire la tua carriera nel magico mondo della traduzione. 

In bocca al lupo nel tuo percorso e ricorda che il mondo ha bisogno di traduttori competenti 

e appassionati come te per connettersi attraverso le barriere linguistiche e culturali. Continua 

a imparare, a crescere e a condividere il tuo dono con il mondo. 

Ti auguro tutto il successo nel raggiungimento dei tuoi obiettivi. 

 

Al tuo successo, 

Nicole 



117 
 

BIBLIOGRAFIA 

 

• Dweck C., Mindset. Cambiare forma mentis per raggiungere il successo, Franco 

Angeli, 2017 

• McKay C., How to Succeed as a Freelance Translator, Two Rat Press, 2015 

• Sinek S., Trova il tuo perché, Antonio Vallardi Edizioni, 2018 

 

SITOGRAFIA 

• www.crescita.personale.it, data di ultima consultazione 17/11/23 

• www.treccani.it, data di ultima consultazione 15/11/23 

• www.inps.it, data di ultima consultazione 20/11/23 

• www.worldlineitalia.it, data di ultima consultazione 10/11/23 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.crescita.personale.it/
http://www.treccani.it/
http://www.inps.it/
http://www.worldlineitalia.it/


118 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ENGLISH ABSTRACT 

 

 

 

 

 

 

 

 



119 
 

Guide for the 21st Century Translator: Marketing 

Strategies for Successful Translators 

 

I have decided to write this guide to keep track of everything I have learned over the years. 

"Guide for the 21st Century Translator: Marketing Strategies for Successful Translators" 

aims to assist aspiring translators in embarking on their professional careers with greater 

awareness and professionalism. The field of translation continues to evolve, and market 

demands are ever-changing. That is why, in the past year, I have dedicated myself to studying 

how a 21st-century translator can market effectively in the translation industry with success. 

This guide does not provide absolute truths or shortcuts, but it acts as a support for aspiring 

translators, and anyone interested in entering the world of translation. It is suitable for those 

seeking to explore the field of translation or those with existing translation skills but lacking 

a marketing strategy for success in today's market. 

This guide is what I wish I had a few years ago: a theoretical and practical resource on the 

21st-century translator's professional role and how to enter the translation market 

successfully. 

In this guide, you will find the fundamentals for starting your career as a translator, from a 

comprehensive overview of the modern translator's role to strategies for positioning yourself 

effectively in the translation market. 

It is a modern guide to the 21st-century translator's profession and how to market your 

services effectively, staying in step with new technologies and artificial intelligence. This 

guide is appropriate for aspiring translators, translation enthusiasts, and established 

translators looking to update and reshape their marketing strategies. 

Additionally, a translator must thoroughly understand the meaning of the text, preserving all 

connotations and nuances without losing any subtleties from the source text. It requires 

meticulous attention to detail and a solid grasp of sector-specific terminology depending on 

the type of text translated and the specialization. 

In addition to knowledge of the languages from and into which one is translating, a translator 

must also be very familiar with translation techniques and strategies. They are the basis that 
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allows translators to justify their translation choices, thus justifying why the text has been 

translated in a certain way, and explaining how far we can go in distorting the text during 

the translation process. 

Becoming a professional translator requires extensive study, practice, and perseverance. 

Apart from linguistic skills, translators need several other competencies and capabilities, 

some of which can be developed over time, such as research skills, attention to detail, 

patience, and flexibility. Others require ongoing training. Translators must also be self-

sufficient, and capable of managing deadlines, their business, and their marketing efforts to 

ensure they always have clients. Additionally, they must understand invoicing and handle 

tax matters. 

Another critical aspect of the translator's profession is the ability to work with precision and 

speed while meeting deadlines. They must also understand computers to use new translation 

technologies such as translation memories and computer-aided translation software. 

 

What does the job of a translator consist of? 

Multilingual and intercultural communication is crucial in today's world, where cultural, 

political, economic, and technological exchanges happen every minute across different 

countries. Linguistic specialists work in various fields to facilitate communication between 

parties. 

The skills required from translators are continually evolving, making continuous 

professional development (CPD) indispensable to stay updated and competitive in the field.  

In the last few years, the role of the translator has evolved beyond mere text translation. 

Today, a translator must be capable of performing a range of complementary activities to 

provide a comprehensive and high-quality service.  

Some services demanded from 21st-century translators include translation, localization, 

transcreation, revision, post-editing of machine translation (MTPE), SEO optimization, and 

audiovisual translation. 
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How to become a translator? 

Working as a translator necessitates more than just fluency in foreign languages. Each of us 

has experienced life in a country where our native language is spoken, and translation 

demands a deep understanding of the cultural background. 

Proficiency in the source language must be at least at a C1 level. The target language 

typically corresponds to the translator's native language, as an excellent grasp of linguistic 

and cultural nuances is essential. 

A comprehensive knowledge of grammar, vocabulary, and syntax in working languages is 

essential. An often underestimated factor is the understanding of the cultures involved. 

Understanding the nuanced cultural differences of the source language is crucial for 

professional translators to translate idiomatic expressions accurately in the target language. 

Similarly, understanding the target audience's culture is critical for making the translated 

text fluent and natural for the target reader. 

Specialization is fundamental for achieving professional results and becoming an expert in 

a specific field and language pair. Contrary to the common belief that offering many services 

increases one's chances of being contacted, specialization is more likely to attract clients. 

One essential skill for translators is research. Professional translators should excel in seeking 

information and additional resources to gain a better understanding of the source text and its 

cultural context.  

A translator must possess strong writing skills. Fluency in writing, a deep knowledge of 

grammar and syntax, and familiarity with the target culture are crucial for professional and 

accurate translation. A translator must also maintain the style and tone of the original text. 

A deep knowledge of translation technology is essential during the translation process. 

Nowadays, most texts are created and managed in digital formats, making it necessary to be 

proficient in word processing software, computer-aided translation tools, and project 

management tools. 

 

In the field of translation, the use of computer-assisted translation software is widespread. 

Some of the most commonly used software are SDL Trados, MemoQ, Memsource, and 
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Wordfast. These tools simplify the translation process by allowing translators to create 

translation memories and terminological glossaries, ensuring greater consistency and 

productivity. 

A fundamental knowledge of marketing is also indispensable for today's translators. In a 

crowded market, the ability to stand out and promote one's services effectively is crucial for 

success. Being proficient in the source and target language is not enough; effective self-

promotion is necessary. It requires the ability to create an eye-catching resume and cover 

letter to capture the interest of potential clients. 

An essential aspect of marketing for translators is establishing an online presence by creating, 

for example, a professional website that highlights skills and professional experiences. 

Furthermore, leveraging social media is crucial for increased visibility and engagement with 

potential clients and colleagues. 

One of the technical skills necessary for working as a translator is understanding tax 

management. Freelance translators need to manage the tax aspects of their work, including 

understanding deadlines and knowing when and how to invoice. They must keep track of 

their income and expenses, taxes, and many other aspects that an employee would not need 

to be concerned with. 

Effective communication is one of the most important cross-cutting skills in the translation 

industry. This skill is crucial for ensuring an accurate understanding of client needs, 

addressing any questions or feedback from reviewers, and collaborating synergistically with 

other professionals involved in the translation process. 

Respecting deadlines is another crucial aspect of the translator's profession. Meeting 

deadlines is the most significant sign of respect toward clients and one's professional 

reputation. For translators, respecting deadlines is the aspect that deserves the most attention 

in client and translation agency relationships. Therefore, it is essential to have the skills to 

calculate your own time to translate and complete the project before accepting each task to 

avoid unpleasant situations and the risk of failing to deliver within established deadlines. 

Another essential cross-cutting skill is time management. Effective time management allows 

a translator to plan work phases to meet project deadlines. It is critical to keep clients' trust 

and to complete tasks on time and accurately. 
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Education 

The first step to embark on a career in translation is to develop fluency in at least two 

languages. Ideally, you should be fluent in your native language and have a strong command 

of at least one foreign language at the C1 level. Language courses, training courses, 

universities, and immersion in a foreign language environment are all options for improving 

your language skills. 

Once you have reached a good level of language proficiency, it is essential to specialize in 

specific fields. The field of translation encompasses a wide range of sectors, including legal, 

medical, technical, literary, financial, software localization, and many others. Choosing one 

or more of these fields based on your interests and developing a deep understanding of the 

vocabulary and specific linguistic conventions associated with them will help you position 

yourself in the market as an expert in that particular field. 

It is advisable to participate in online or in-person training courses or consider university 

programs dedicated to translation to acquire specific skills in translation. 

After gaining linguistic, technical, and marketing skills, it is time to get some practice. 

Practice is essential for developing your skills as a translator. Even if you do not have any 

paying clients yet, you can start practicing by translating several types of texts on your own. 

 

Certifications 

You might be wondering if linguistic certifications are essential for working as a translator. 

The answer is that they are not. What is important is to have a level equivalent to a C1 level 

in the source language and a native-level proficiency in the target language. Although it is 

not always necessary or required, linguistic certification can be a great way to demonstrate 

your expertise and dependability as a translator to clients or agencies. 

Often, university programs offer the opportunity to obtain linguistic certifications directly 

during the course. Alternatively, you can approach private centers, depending on the 

language of interest. 

 

Associations 

In the landscape of certifications that attest to the competence of translators and interpreters 

in Italy, two prominent associations stand out: AITI (Italian Association of Translators and 

Interpreters) and ANITI (National Italian Association of Translators and Interpreters). These 
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two prestigious non-profit associations serve as points of excellence for professionals in the 

field.  

 

Where does a translator work? 

In the era of digitization and globalization, the role of a translator has taken on new 

dimensions and operational methods. One of the most common questions posed by those 

unfamiliar with the field is, "Where does a translator work?" While seemingly simple, the 

answer reveals the profession's complexity and flexibility. 

At the core of translation work undoubtedly lies the use of a computer. This tool has not only 

revolutionized how translators work but has also expanded the potential and horizons of their 

field. Internet connectivity, for example, allows access to lexicographical resources, 

dictionaries, terminological databases, and specialized software that facilitate and enhance 

the translation process. 

A translator can choose to work as a freelancer or with translation agencies. As a freelancer, 

the translator is directly in charge of finding clients, setting rates, negotiating contract terms, 

and ensuring the quality of their translations. This profession, while providing more freedom 

and flexibility, also presents challenges in workflow management and market visibility. 

 

Who does a translator work for? 

A translator can find new opportunities in two ways: by collaborating with translation 

agencies or by working directly with clients. The choice depends on each needs and 

preferences, and both options have advantages and disadvantages. 

Translation agencies offer the translator the opportunity to work with different clients and 

translation projects, which can provide a stable source of work. Additionally, agencies 

handle all the administrative aspects of the job, such as payment management, quality control, 

and delivery of the finished work, allowing the translator to focus exclusively on the 

translation. 
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However, working with translation agencies often involves lower rates than what the 

translator could negotiate with direct clients. Moreover, agencies can be strict regarding 

deadlines and revision requests, adding further responsibilities and pressures to the translator. 

On the other hand, working with direct clients offers the translator greater flexibility and the 

ability to negotiate rates and refer directly to them. Working with direct clients can also lead 

to greater personal satisfaction, as the translator can select projects, they find interesting and 

relevant to their areas of expertise. However, working with direct clients requires managing 

all aspects of the job, including rate negotiations, payment management, and revisions. 

Furthermore, finding and retaining direct clients may require more time and effort than 

collaborating with translation agencies. 

The choice of collaborating with translation agencies or working with direct clients depends 

on the translator's personal preferences and the market needs they operate in. However, many 

professional translators decide to collaborate with both translation agencies and direct clients 

to maximize job opportunities and earnings. 

 

The mindset to start your translation business 

The right mindset for working as a freelance translator is fundamental for having success as 

a professional. But what exactly do we mean by the word “mindset”? 

• It is your way of seeing, interpreting, and reacting to life's events. 

• It is a specific attitude toward challenges and life events. 

• The mental process through which an individual reads and understands their situation, 

reality, and self. 

• It is how you position yourself about the surrounding reality. 

So, mindset is the collection of thoughts related to the outside world, one's possibilities and 

abilities, and circumstances, which define the attitude toward reality and what happens, as 

well as feelings and experiences. 

A freelance translator's mentality can influence the capacity to grow professionally, face 

challenges, and seize opportunities in the translation industry. Two mindsets commonly 

discussed in this context are the Fixed Mindset and the Growth Mindset. 
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Someone with a Fixed or Static Mindset believes that their abilities, such as intelligence, 

creativity, or willpower, are innate and remain unchanged throughout life. Those with this 

mindset view success as a natural consequence of inherited abilities. It means that a Fixed 

Mindset avoids failure at all costs because it sees defeat as proof of poor talent, a mark of 

mediocrity. 

On the other hand, someone with a Growth Mindset is convinced that there are no innate 

abilities, and that constant practice is the only way to improve our real potential. In short, 

someone with a Growth Mindset believes in the philosophy of hard work and sees success 

as a natural outcome of their effort. Moreover, a Growth Mindset accepts inevitable failures 

and uses them as a motivation to redouble efforts and as a guide to adjust course and try new 

strategies and paths. 

This kind of mindset necessarily has different implications from a Fixed Mindset, even from 

a professional perspective. Those with a Growth Mindset often find it challenging to 

recognize the success they are achieving because they are too focused on constantly 

improving their personal and professional situation. 

A Growth Mindset, which promotes continuous learning and openness to challenges, leads 

to more sustainable professional growth and greater job satisfaction. Meanwhile, a Fixed 

Mindset based on innate skills could limit long-term growth opportunities and professional 

success. Therefore, encouraging a Growth Mindset can be crucial for the success of a 

freelance translator. 

 

Marketing for translators 

Marketing is one of the fundamental activities for any profession, including translation. If 

you are a translator looking to promote your services, you need to know how to sell your 

services to reach your target audience and establish a solid reputation in the industry. 

But what does the word "marketing" mean? 

Marketing involves identifying, creating, and promoting products and services to meet 

clients' needs and desires. Marketing includes market research, data analysis, defining 

service positioning, market segmentation, pricing, crafting advertising messages, and 
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choosing distribution channels. The ultimate goal is to create value for the translator and 

their clients by establishing long-lasting and satisfying relationships. 

Marketing for a translator can take various forms, from networking, advertising, and 

attending industry events to creating a professional website. The main goal of marketing for 

a translator is to make the business known and stand out from the competition by offering 

high-quality services and demonstrating professionalism and competence. 

In this digital age, it is increasingly crucial for a translator to use available technologies to 

reach their target audience and promote their services effectively. However, it is also 

important to remember that a translator's marketing should not be solely digital but also 

based on interpersonal relationships, collaboration, and mutual trust. 

 

Marketing Mix 4P – Product, Price, Placement, Promotion 

The marketing mix, also known as the "4P," is a crucial concept in marketing that helps 

define an effective strategy for a business or professional, including freelance translators. 

The 4Ps represent the four fundamental elements for creating an online presence and a 

successful business. Through analyzing the 4Ps (Product, Price, Placement, and Promotion), 

a translator can identify opportunities, better understand their audience, and plan an effective 

strategy for success. 

 

Product 

"Product" refers to the translation services offered. It includes language proficiency, 

specializations (e.g., legal, medical, editorial, etc.), types of services (translation, 

proofreading, MTPE, etc.), and the quality of work. A translator must clearly define what 

they offer. It helps differentiate from the competition and meet specific client needs. 

 

Price 

"Price" involves determining the rates for the translation services you decide to offer. It is 

essential to establish competitive prices that reflect the value of the work done and the 

translator's experience. The market average rates, the language pair, the type of text, the 

delivery dates, and the project complexity are crucial factors when setting rates. 
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Although each project's price must be evaluated individually due to various factors, having 

a definite pricing policy helps convey trust to potential clients. 

 

Placement 

"Placement" implies defining the target market and how the translator positions in it. 

Identifying appropriate distribution channels and means of communication to reach these 

clients is an integral part of placement. 

 

Promotion 

"Promotion" refers to marketing and advertising strategies to promote your services. It 

includes developing a professional website, using social media, publishing blogs and articles, 

participating in industry events, and networking. A solid marketing strategy helps create 

awareness and establish a reputation in the industry. 

Why should a freelance translator analyze these factors? Because the correct combination of 

the 4Ps creates a comprehensive and effective marketing strategy. It is important to 

constantly check results, adapt your marketing strategy to market needs, and remain flexible 

in responding to the challenges and opportunities you will encounter in your career. With a 

well-planned marketing strategy, a freelance translator can attract clients, establish a solid 

reputation, and thrive in the competitive world of translation. 

 

Market analysis 

Market analysis is one of the main components for success in the dynamic and ever-evolving 

field of translation. Market analysis is the process of assessing your industry's opportunities 

and challenges. Understanding the demand and supply of translation services in your 

language pairs is critical for a translator. A robust market analysis will help you make 

informed decisions, such as choosing specializations, setting prices, and creating targeted 

marketing strategies. 

Market analysis helps define various aspects, including: 

• Studying an optimal communication strategy. 

• Outlining the guidelines for communication. 

• Defining communication tools and how to use them. 
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• Gaining an overview of the competition. 

Market analysis, therefore, assists the translator in shaping an approach to developing their 

business by providing insight into the operating market, client demand, competition, pricing, 

and industry trends. This way, you can enhance your marketing and pricing strategies, 

optimize your service offerings, specialize in new market sectors, and stay competitive. 

 

SWOT Analysis 

SWOT analysis is a planning tool that allows you to identify both positive and negative 

elements (i.e., strengths and weaknesses) related to your business, considering both internal 

factors that are directly within your control and external factors that are beyond your control. 

SWOT is an acronym for Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats. 

 

Personal Business Model Canvas 

In the world of translation and interpretation, professional success consists of a combination 

of language skills, marketing abilities, and a solid understanding of one's business model. A 

fundamental tool for defining and planning your professional journey is the "Personal 

Business Model Canvas" (PBMC). 

 

What is the Personal Business Model Canvas? 

The Personal Business Model Canvas is a visual and strategic tool that helps professionals 

understand and develop their complete business model. Derived from Alexander 

Osterwalder's Business Model Canvas, the PBMC has been adapted to meet the needs of 

professionals, including translators. 

 

How does the Personal Business Model Canvas work? 

The PBMC is divided into several sections, each of which contributes to outlining the 

complete framework of your business model. 

Here are the key sections and the critical questions to consider as you fill them out: 

 

Key Partners 
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Identify key partnerships or strategic collaborations that could help you gain new clients or 

resources. These partnerships may include translation agencies, other translators, or 

professionals in related fields. 

The purpose is to explore cooperative opportunities that can expand your business and 

provide you with additional resources. 

• Are there any strategic partnerships or collaborations that could enhance your job 

opportunities? 

• How do you establish relationships with other professionals, direct clients, or 

translation agencies? 

 

Key Activities 

This section outlines the main activities you will carry out to provide translation services. 

They can include translation, proofreading, transcreation, project management, marketing, 

and more. 

The purpose is to understand which activities are essential for your business and how to 

organize them to maximize productivity. 

• What services do you want to offer to your clients? 

• How do you manage translation projects and meet delivery deadlines? 

 

Key Resources 

Identify the resources required for your business. They may include language skills, 

translation software, computers, an internet connection, and other tools. 

The goal is to ensure that you have all the necessary resources to complete your work 

efficiently and with high quality. 

• What physical resources (computers, software, etc.) are essential for your business? 

• What financial or professional resources do you have at your disposal? 

 

Value Proposition 

Here, you define what translation services you offer and what makes them unique and 

appealing to clients. The purpose is to clearly and effectively define what you offer to clients 
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so they can see the value of your services and why they should choose you. 

 

• What translation services do you offer? 

• What are the distinctive advantages of your services compared to the competition? 

• What problems do you solve for your clients? 

 

Client Relationships 

Here, you define the relationships you want to build with your clients. These can be trust-

based relationships, continuous support, or other factors. 

The purpose is to understand how you will manage relationships to maintain and enhance 

clients' satisfaction. It can influence client loyalty and positive word-of-mouth. 

• What types of relationships do you want to establish with your clients? 

• How do you manage client communication and retention? 

 

Channels 

This section is about the channels through which you reach your clients. Channels can 

include your website, social media, industry events, or other communication channel you 

decide to use. 

The purpose is to determine how you will communicate with clients, promote your services, 

and identify the most effective channels to reach your audience. 

• How do you reach potential clients? 

• What marketing channels do you use, such as your website, social media, or industry 

conferences? 

 

Client Segments 

This section relates to the different types of clients to whom you offer your translation 

services. It may include businesses, translation agencies, government institutions, writers, or 

other potential clients seeking translation services. 

The purpose is to identify who your potential clients are and understand their specific needs. 

It helps you tailor your services to meet the requirements of each client segment. 

• To whom do you offer your translation services? 
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• What are the specific needs of your clients? 

• Which client segments are most profitable for you? 

 

Cost Structure 

This section concerns the operational costs and expenses necessary to run your business. 

These costs may include training, software, advertising, legal expenses, etc. 

The purpose is to monitor and manage costs to maintain business profitability and ensure 

responsible financial management. 

• What are your main costs? 

• How do you manage and reduce costs to maximize profit? 

 

Revenue Streams 

Here, you describe how you would like to earn income from your business. List the primary 

sources of revenue, such as translation fees, proofreading services, or linguistic consulting. 

The purpose is to have a better understanding of how to generate income and which part of 

your business contributes most to earnings. 

• How do you generate income from your translation business? 

• What are your primary sources of earnings? 

 

Filling out your Personal Business Model Canvas 

Completing the PBMC will help you clearly and comprehensively define your business 

model as a translator, identifying your resources, strengths, opportunities, and challenges. 

This analysis will enable you to develop a targeted marketing strategy to grow in the 

translation industry. 

To successfully fill out your PBMC, reflect carefully on each section and answer the 

questions accurately. This process will help you identify your areas of strength, potential 

growth opportunities, and challenges you might encounter. Additionally, it will provide you 

with a solid foundation to build an effective marketing strategy to launch and grow your 

business. 
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After you have completed your Personal Business Model Canvas (PBMC), you are ready to 

use this valuable tool to create a personalized marketing strategy that will set you apart in 

the competitive translation market. 

 

Identify your Value and Unique Selling Proposition (USP) 

Your Unique Selling Proposition (USP) represents what makes you unique as a translator. 

Use the PBMC to identify and fully understand these elements. Questions like "What 

services do I offer that other translators do not?" or "What are my strengths compared to the 

competition?" will help you pinpoint your USPs. 

In the world of translation, the USP can be described as: 

Linguistic Combinations + Areas of Specialization + Services Offered 

Specializing in specific fields can bring numerous advantages in creating a translator's value 

proposition, and it is often preferable to a generic and nonspecific service proposal. 

 

Define your Target Audience 

After identifying the services, you will offer and your areas of specialization, it is time to 

understand to whom you will target your service promotion. Identifying your ideal client 

(Buyer Persona) is essential to offering services in a targeted manner and becoming the 

obvious choice for that market segment. 

A Buyer Persona is the ideal representation of your client. It is based on data and market 

research but goes beyond statistics to create a complete picture of your target audience. 

An effective marketing strategy begins with a detailed understanding of your target audience. 

Use data from the "Client Segments" section of your PBMC and develop detailed profiles of 

your ideal clients. 

 

Among the potential clients of a translator, there are: 

• Translation Agencies 

• Direct Clients 

• Businesses 
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What is the purpose of identifying a Buyer Persona? Identifying a Buyer Persona is crucial 

for several reasons: 

• Effective communication: By knowing the needs, challenges, and goals of your 

audience, you can communicate more effectively and relevantly. You will speak 

directly to the needs and desires of your audience, enhancing your persuasive ability. 

• Targeted content: Knowing your ideal client allows you to create marketing content 

and promotional materials that resonate with your target audience, capturing their 

attention more effectively. 

• Service improvement: Knowing what your ideal client is looking for allows you to 

tailor your services to meet their expectations. You will better understand what your 

potential client is looking for, enabling you to offer personalized services that meet 

their specific needs and solve their problems. 

• Competitive advantage: By identifying your Buyer Persona, you will have a 

competitive advantage in the translation market, standing out for your ability to 

understand what the problems of your clients are. 

 

Your Value 

Now that you have identified your services, specializations, and ideal clients, it is time to 

create an offer that reflects your value. 

Defining your services and identifying your ideal client is necessary to communicate your 

value. Recognize this client's unique needs, challenges, and goals so that you can modify 

your value and USP appropriately.  

Defining your value and Unique Selling Proposition (USP) is an essential step after 

identifying who your ideal client is and what services you offer. 

 

Value Proposition 

The Value Proposition represents what the client gets by choosing your services over those 

of a competitor. When defining your value, you will analyze what problems you solve for 
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your ideal client, what needs you meet, and what risks you reduce through your services. 

The Value Proposition is the value you provide to your client. 

The Value Proposition is more than just the type of translations you provide; otherwise, all 

Value Propositions would be identical, with the only difference being linguistic 

combinations and areas of specialization.  

 The Value Proposition consists of the competitive advantage you offer to your client, for 

example, access to the Italian market, strategic positioning compared to competitors thanks 

to multilingual content, international success, a more professional image, or the means to 

move to another country in the case of sworn translations. 

 

Unique Selling Proposition (USP) 

The USP is the factor that distinguishes you and your services from all other translators in 

the translation market. 

 It is the unique element that attracts clients to you. That could be your expertise in a 

particular field, an innovative approach, or an added value you provide. The Unique Selling 

Proposition (USP) is the value you bring compared to your fellow translators. 

 

The USP was formulated by Reeves, taking Claude C. Hopkins' philosophy of Hard Selling 

to the extreme, and it was summarized in the following points (Wikipedia): 

• Every advertising campaign must offer a benefit to the consumer. 

• This benefit must be something that the competition cannot provide. 

• Your USP must be so appealing that it persuades millions of clients to buy your 

services. 

Finding your own Unique Selling Proposition (USP) is a fundamental step in setting yourself 

apart in the market as a translator and capturing the clients' attention. The USP is the factor 

that makes you unique and provides specific value to your clients. 

 

Finding your first clients 

If you want to start by sending applications to translation agencies, remember to follow their 

rules to maximize your chances of getting work. Most agencies have an application form on 



136 
 

their website, often found in the "Job Openings" or "Careers" sections. If the online 

application form includes a "Comments" or "Additional Information" field, this is the section 

where you introduce yourself. 

Whether you are applying to translation agencies or direct clients, you should follow some 

basic rules. You are seeking a job in the field of languages, so your application materials 

(CV, cover letter, etc.) must be error-free. Make sure everything you submit is proofread by 

yourself and at least one other person. When sending email applications, use a clear and 

concise subject line, such as "English to Italian Marketing Translator." As incredible as it 

may seem, many people overlook this simple step. 

The job search with direct clients has pros and cons for a newbie translator. As a beginner 

in the profession, it can be helpful to have some safety nets that a translation agency 

provides.  

For example, when working for an agency, your work is almost always reviewed before 

being sent to the final client, which protects against disasters in case of errors. However, 

direct clients, especially those based in areas with limited alternatives, might be more 

inclined to give a novice translator a chance at the beginning of their career. 

 

Starting to build your Translation Business 

After acquiring your first clients, marketing your business will become easier because you 

will have more reviews and a more extensive portfolio to present to potential clients. It is 

also crucial to distinguish between marketing to get more work and marketing to get better 

projects. 

After a few years in the field, many more experienced translators often work consistently 

with several regular clients. They start to focus on maintaining relationships with existing 

clients and completing various translation projects. However, many make the mistake of 

discontinuing their business marketing because they do not "need more work." 

It is important to understand that marketing can lead to higher-quality and higher-paying 

jobs. Having a lot of work is a powerful lever to use with potential clients because you can 

honestly tell them that to work for them, you'll need to increase your rates. 
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Remember that becoming a successful translator requires dedication, ongoing training, and 

a good amount of patience. The world of translation is fascinating and full of opportunities, 

and now you're ready to embark on your journey. 

I'm confident that, with determination and commitment, you will achieve your goals and set 

yourself apart. 
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21 世纪翻译指南： 成功翻译家的营销策略 

 

我决定撰写这本指南，以记录我多年来所学到的一切。"21 世纪翻译指南： 成功译

员的营销策略 "旨在帮助有抱负的译员以更高的认识和更专业的精神开始他们的职业

生涯。翻译领域不断发展，市场需求瞬息万变。因此，在过去的一年里，我致力于

研究 21 世纪的译员如何在翻译行业进行有效营销并取得成功。 

本指南不提供绝对真理或捷径，但对有抱负的译员和任何有兴趣进入翻译界的人都

是一种支持。它适合那些寻求探索翻译领域的人，或者那些已有翻译技能但缺乏在

当今市场上取得成功的营销策略的人。 

这本指南是我几年前就希望拥有的：关于 21 世纪译员职业角色以及如何成功进入翻

译市场的理论和实践资源。 

在这本指南中，您将找到开始翻译职业生涯的基本要素，从现代翻译角色的全面概

述到在翻译市场中有效定位自己的策略。 

这是一本关于 21 世纪翻译职业以及如何有效营销服务的现代指南，与新技术和人工

智能保持同步。本指南适合有抱负的译员、翻译爱好者以及希望更新和重塑营销策

略的资深译员。 

此外，译员必须透彻理解文本的含义，保留所有内涵和细微差别，同时不丢失源文

本中的任何微妙之处。这就要求译员对细节一丝不苟，并根据所译文本的类型和专

业扎实掌握特定行业的术语。 

除了掌握所译语言的知识外，译员还必须非常熟悉翻译技巧和策略。翻译技巧和策

略是译者证明其翻译选择合理性的基础，从而说明为什么要以某种方式翻译文本，

并解释在翻译过程中我们可以在多大程度上歪曲文本。 

成为一名专业翻译需要大量的学习、实践和毅力。除了语言技能之外，译员还需要

其他一些能力，其中一些能力是可以通过时间培养的，如研究技能、对细节的关注、

耐心和灵活性。另一些则需要持续的培训。译员还必须自给自足，有能力管理截止
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日期、业务和营销工作，以确保始终拥有客户。此外，他们还必须懂得开具发票和

处理税务事宜。 

译员职业的另一个重要方面是能够在规定时间内准确快速地完成工作。他们还必须

了解计算机，以便使用新的翻译技术，如翻译记忆库和计算机辅助翻译软件。 

 

翻译员的工作包括哪些内容？ 

在当今世界，多语言和跨文化交流至关重要，不同国家之间的文化、政治、经济和

技术交流每时每刻都在发生。语言专家在各个领域开展工作，促进各方之间的交流。 

译员所需的技能在不断发展，因此持续专业发展（CPD）对于保持与时俱进和在该

领域的竞争力不可或缺。 

在过去几年中，译员的角色已经发生了变化，不仅仅是文字翻译。如今，译员必须

能够从事一系列补充活动，以提供全面、优质的服务。 

21 世纪译员需要提供的一些服务包括翻译、本地化、转录、审校、机器翻译后期编

辑（MTPE）、搜索引擎优化和音像翻译。 

 

如何成为译员 

从事翻译工作需要的不仅仅是流利的外语。我们每个人都曾在使用母语的国家经历

过生活，而翻译要求对文化背景有深刻的理解。 

源语言的熟练程度必须至少达到 C1 水平。目标语言通常与译员的母语相对应，因为

出色地掌握语言和文化的细微差别至关重要。 

全面掌握工作语言的语法、词汇和句法至关重要。一个经常被低估的因素是对相关

文化的理解。了解源语言细微的文化差异对于专业译员将惯用语准确翻译成目标语

言至关重要。同样，了解目标受众的文化也是使译文对目标读者来说流畅自然的关

键。 
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专业化是取得专业成果并成为特定领域和语种专家的基础。一般认为，提供多种服

务会增加与客户联系的机会，与此相反，专业化更容易吸引客户。 

译员的一项基本技能是研究。专业译员应善于寻求信息和其他资源，以便更好地理

解原文及其文化背景。 

译员必须具备很强的写作能力。流畅的写作能力、深厚的语法和句法知识以及对目

标文化的熟悉程度是专业和准确翻译的关键。译员还必须保持原文的风格和语气。 

在翻译过程中，对翻译技术的深入了解至关重要。如今，大多数文本都是以数字格

式创建和管理的，因此必须精通文字处理软件、计算机辅助翻译工具和项目管理工

具。 

在翻译领域，计算机辅助翻译软件的使用非常普遍。最常用的软件有 SDL Trados、

MemoQ、Memsource 和 Wordfast。这些工具允许译员创建翻译记忆库和术语词汇表，

从而简化了翻译流程，确保了更高的一致性和生产率。 

对于今天的译员来说，基本的营销知识也是不可或缺的。在拥挤的市场中，能够脱

颖而出并有效推广自己的服务是成功的关键。仅仅精通源语言和目标语言是不够的，

还必须进行有效的自我宣传。这就需要有能力制作吸引眼球的简历和求职信，以吸

引潜在客户的兴趣。 

译员营销的一个重要方面是建立在线形象，例如创建一个专业网站，突出技能和专

业经验。此外，利用社交媒体对于提高知名度以及与潜在客户和同事的互动也至关

重要。 

从事翻译工作所需的技术技能之一是了解税务管理。自由译者需要对其工作进行税

务管理，包括了解截止日期，知道何时以及如何开具发票。他们必须跟踪自己的收

入和支出、税收以及其他许多雇员不需要关心的方面。 

有效沟通是翻译行业最重要的交叉技能之一。这项技能对于确保准确理解客户需求、

解决审稿人提出的任何问题或反馈意见，以及与参与翻译流程的其他专业人员协同

合作至关重要。 
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遵守最后期限是翻译职业的另一个重要方面。遵守交稿期限是尊重客户和个人职业

声誉的最重要标志。对于译员来说，在与客户和翻译公司的关系中，遵守交稿期限

是最值得关注的方面。因此，在接受每项任务之前，都必须掌握计算自己的翻译时

间和完成项目的技巧，以避免出现不愉快的情况和无法在规定期限内交付的风险。 

另一项贯穿各领域的基本技能是时间管理。有效的时间管理可以让译员规划工作阶

段，在项目截止日期前完成任务。这对于保持客户的信任、按时准确地完成任务至

关重要。 

 

教育 

开始翻译职业生涯的第一步是熟练掌握至少两种语言。理想情况下，您应精通自己

的母语，并熟练掌握至少一门 C1 级外语。语言课程、培训课程、大学和沉浸式外语

环境都是提高语言技能的选择。 

语言能力达到一定水平后，就必须在特定领域进行专业学习。翻译领域涵盖的行业

非常广泛，包括法律、医疗、技术、文学、金融、软件本地化等。根据自己的兴趣

选择其中的一个或多个领域，并深入理解与之相关的词汇和特定的语言习惯，这将

有助于您在市场上将自己定位为该特定领域的专家。 

建议您参加在线或面对面培训课程，或考虑大学的翻译专业课程，以掌握翻译方面

的特定技能。 

在掌握了语言、技术和市场营销技能之后，现在是时候进行一些实践了。实践对于

提高翻译技能至关重要。即使还没有任何付费客户，您也可以通过自己翻译几种类

型的文本开始练习。 
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认证 

您可能想知道语言证书对于从事翻译工作是否必不可少。答案是否定的。重要的是

源语言达到 C1 水平，目标语言达到母语水平。虽然语言证书并不总是必要或必需的，

但它是向客户或机构展示您作为译员的专业知识和可靠性的绝佳方式。 

通常情况下，大学课程会提供在课程期间直接获得语言认证的机会。另外，您也可

以根据自己感兴趣的语言，联系私人中心。 

 

协会 

在证明意大利笔译和口译能力的认证中，有两个著名的协会脱颖而出： AITI（意大

利笔译和口译协会）和 ANITI（意大利全国笔译和口译协会）。这两个享有盛誉的非

营利性协会是该领域专业人士的卓越典范。 

 

翻译在哪里工作？ 

在数字化和全球化时代，译员的角色和工作方式都有了新的变化。不熟悉这一领域

的人最常问的一个问题是："译员在哪里工作？答案看似简单，却揭示了这一职业的

复杂性和灵活性。 

翻译工作的核心无疑是计算机的使用。这一工具不仅彻底改变了译员的工作方式，

还拓展了翻译领域的潜力和视野。例如，通过互联网连接，可以访问词典资源、字

典、术语数据库和专业软件，从而促进和加强翻译过程。 

 

译员可以选择作为自由职业者或与翻译公司合作。作为自由译者，译员直接负责寻

找客户、确定费率、协商合同条款并确保翻译质量。这种职业在提供更多自由和灵

活性的同时，也带来了工作流程管理和市场知名度方面的挑战。 
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翻译员为谁工作？ 

译员可以通过两种方式寻找新机会：与翻译公司合作或直接与客户合作。选择取决

于各自的需求和偏好，两种方式各有利弊。 

翻译公司为译员提供了与不同客户和翻译项目合作的机会，可以提供稳定的工作来

源。此外，翻译公司还负责处理工作中的所有行政事务，如付款管理、质量控制和

成品交付，从而使译员能够专注于翻译工作。 

不过，与翻译公司合作的价格往往低于译员与直接客户谈判的价格。此外，翻译公

司对截止日期和修改要求要求严格，给译员增加了更多的责任和压力。 

另一方面，与直接客户合作为译员提供了更大的灵活性，可以直接与客户协商价格

和介绍客户。与直接客户合作还能带来更大的个人满足感，因为译员可以选择他们

认为有趣且与其专业领域相关的项目。但是，与直接客户合作需要对工作的各个方

面进行管理，包括费率谈判、付款管理和修改。此外，寻找和留住直接客户可能比

与翻译公司合作需要更多的时间和精力。 

选择与翻译公司合作还是与直接客户合作，取决于译员的个人偏好和所处的市场需

求。然而，许多专业译员决定同时与翻译公司和直接客户合作，以最大限度地增加

工作机会和收入。 

 

开启翻译事业的心态 

作为自由译者，正确的工作心态是获得成功的基础。但我们所说的 "心态 "究竟是什

么意思呢？ 

• 它是你看待、解释和应对生活事件的方式。 

• 它是一种对待挑战和生活事件的特定态度。 

• 是一个人解读和理解自身处境、现实和自我的心理过程。 

• 它是你对周围现实的自我定位。 
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因此，心态是与外部世界、个人的可能性和能力以及环境相关的思想集合，它决定

了对现实和所发生事情的态度，以及感受和体验。 

自由译者的心态会影响其在翻译行业的专业成长、面对挑战和抓住机遇的能力。在

这方面，通常讨论的两种心态是固定心态和成长心态。 

拥有固定或静态心态的人认为自己的能力，如智力、创造力或意志力，是与生俱来

的，终生不变。拥有这种思维模式的人认为成功是遗传能力的自然结果。这意味着，

固定思维模式的人不惜一切代价避免失败，因为他们认为失败是天赋不佳的证明，

是平庸的标志。 

另一方面，"成长型思维模式 "的人坚信没有与生俱来的能力，只有不断练习才能提

高我们的真正潜力。简而言之，拥有成长型思维模式的人信奉努力工作的哲学，认

为成功是努力的自然结果。此外，成长型思维模式接受不可避免的失败，并将其作

为加倍努力的动力，作为调整方向、尝试新策略和新道路的指南。 

这种心态必然与固定心态有着不同的含义，即使从专业角度来看也是如此。具有成

长型思维模式的人往往会发现，认识到自己所取得的成功具有挑战性，因为他们过

于专注于不断改善个人和职业状况。 

成长型思维模式提倡不断学习和勇于接受挑战，它能带来更持久的职业发展和更高

的工作满意度。与此同时，基于先天技能的固定思维模式可能会限制长期发展机会

和职业成功。因此，鼓励 "成长型思维模式 "对自由译者的成功至关重要。 

 

翻译营销 

营销是包括翻译在内的任何行业的基本活动之一。如果您是一名希望推广自己服务

的译员，您需要知道如何推销自己的服务，以接触到目标受众，并在业内建立良好

的声誉。 

但 "营销 "一词是什么意思？ 
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市场营销包括确定、创造和推广产品和服务，以满足客户的需求和愿望。营销包括

市场调研、数据分析、确定服务定位、市场细分、定价、制作广告信息和选择分销

渠道。最终目的是通过建立长期满意的关系，为译员及其客户创造价值。 

译员营销的形式多种多样，从网络、广告、参加行业活动到创建专业网站，不一而

足。译员营销的主要目标是通过提供高质量的服务、展现专业性和能力，让企业为

人所知，并在竞争中脱颖而出。 

在这个数字化时代，译员利用现有技术接触目标受众并有效推广服务变得越来越重

要。然而，同样重要的是要记住，译员的营销不应该仅仅是数字营销，还应该建立

在人际关系、合作和相互信任的基础上。 

 

营销组合 4P--产品、价格、投放、促销 

营销组合又称 "4P"，是营销中的一个重要概念，有助于为企业或专业人士（包括自

由译者）制定有效的战略。4P 代表了创建在线业务和成功业务的四个基本要素。通

过分析 4P（产品、价格、投放和促销），译员可以发现机会，更好地了解受众，并

规划有效的成功战略。 

 

产品 

"产品 "是指提供的翻译服务。它包括语言能力、专业（如法律、医疗、编辑等）、服

务类型（翻译、校对、MTPE 等）和工作质量。译员必须明确自己的服务内容。这

有助于在竞争中脱颖而出，满足客户的特定需求。 

 

价格 

"价格 "包括确定您决定提供的翻译服务的费率。必须确定有竞争力的价格，以反映

所完成工作的价值和译员的经验。在确定价格时，市场平均价格、语种、文本类型、

交付日期和项目复杂程度都是至关重要的因素。 
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虽然每个项目的价格都必须根据各种因素进行单独评估，但制定明确的定价政策有

助于向潜在客户传递信任。 

 

定位 

"定位 "意味着确定目标市场以及译员如何在其中定位。确定适当的分销渠道和沟通

方式以接触这些客户是定位不可分割的一部分。 

 

推广 

"推广 "是指推广服务的营销和广告策略。它包括开发专业网站、使用社交媒体、发

表博客和文章、参加行业活动以及建立网络。扎实的营销策略有助于在业内建立知

名度和声誉。 

为什么自由译者要分析这些因素？因为 4P 的正确组合可以形成全面有效的营销战略。

重要的是，要不断检查结果，根据市场需求调整营销策略，灵活应对职业生涯中遇

到的挑战和机遇。有了精心策划的营销战略，自由译者就能吸引客户，建立良好声

誉，在竞争激烈的翻译界茁壮成长。 

 

市场分析 

市场分析是在充满活力、不断发展的翻译领域取得成功的主要因素之一。市场分析

是评估行业机遇和挑战的过程。了解所在语种对翻译服务的供需情况对译员来说至

关重要。强有力的市场分析将帮助您做出明智的决策，如选择专业、确定价格和制

定有针对性的营销策略。 

市场分析有助于确定各个方面，包括 

- 研究最佳沟通策略。 

- 概述传播准则。 
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- 确定传播工具及其使用方法。 

- 了解竞争概况。 

 

因此，市场分析通过提供对运营市场、客户需求、竞争、定价和行业趋势的洞察，

帮助译员制定发展业务的方法。这样，您就可以加强营销和定价策略，优化服务产

品，专注于新的市场领域，并保持竞争力。 

 

SWOT 分析 

SWOT 分析是一种规划工具，可帮助您识别与业务相关的积极和消极因素（即优势

和劣势），同时考虑您可直接控制的内部因素和无法控制的外部因素。 

SWOT 是优势（Strengths）、劣势（Weaknesses）、机会（Opportunities）和威胁

（Threats）的首字母缩写。 

 

个人商业模式画布 

在笔译和口译领域，职业成功由语言技能、营销能力和对自身业务模式的深刻理解

共同构成。个人商业模式画布"（PBMC）是确定和规划个人职业生涯的基本工具。 

 

什么是 "个人商业模式画布"？ 

个人商业模式画布 "是一种可视化的战略工具，可帮助专业人士了解和发展自己的完

整商业模式。PBMC 源自 Alexander Osterwalder 的 "商业模式画布"，经过改编后可满

足包括翻译在内的专业人士的需求。 

 

个人商业模式画布 "如何运作？ 
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个人商业模式画布分为几个部分，每个部分都有助于勾勒出您的商业模式的完整框

架。 

 

以下是关键部分以及填写时需要考虑的关键问题： 

 

重要合作伙伴 

确定可帮助您获得新客户或资源的重要合作伙伴或战略合作关系。这些合作伙伴可

能包括翻译机构、其他译员或相关领域的专业人士。 

目的是探索合作机会，以拓展您的业务并为您提供更多资源。 

- 是否有任何战略伙伴关系或合作可以增加您的工作机会？ 

- 您如何与其他专业人士、直接客户或翻译公司建立关系？ 

 

主要活动 

本部分概述了您为提供翻译服务将开展的主要活动。这些活动包括翻译、校对、誊

写、项目管理、营销等。 

目的是了解哪些活动对您的业务至关重要，以及如何组织这些活动以最大限度地提

高生产率。 

- 您想为客户提供哪些服务？ 

- 如何管理翻译项目并遵守交付期限？ 

 

关键资源 

确定业务所需的资源。这些资源可能包括语言技能、翻译软件、计算机、互联网连

接和其他工具。 
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目标是确保您拥有所有必要的资源，以高效、高质量地完成工作。 

- 哪些有形资源（计算机、软件等）对您的业务至关重要？ 

- 您可以支配哪些财务或专业资源？ 

 

价值主张 

在这里，您要定义您所提供的翻译服务，以及这些服务的独特之处和对客户的吸引

力。这样做的目的是向客户清晰、有效地说明您的服务内容，让他们了解您的服务

价值以及选择您的理由。 

- 您提供哪些翻译服务？ 

- 与竞争对手相比，您的服务有哪些独特优势？ 

- 你们能为客户解决什么问题？ 

 

客户关系 

在这里，您要确定希望与客户建立的关系。这些关系可以是基于信任的关系、持续

支持或其他因素。 

目的是了解你将如何管理关系，以保持和提高客户满意度。这可以影响客户的忠诚

度和积极的口碑。 

- 您希望与客户建立哪种类型的关系？ 

- 如何管理客户沟通和保留客户？ 

 

渠道 

本部分涉及您与客户联系的渠道。渠道可以包括您的网站、社交媒体、行业活动或

您决定使用的其他交流渠道。 
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目的是确定您将如何与客户沟通、推广您的服务，并确定接触受众的最有效渠道。 

- 如何接触潜在客户？ 

- 您使用哪些营销渠道，如网站、社交媒体或行业会议？ 

 

客户分类 

本部分涉及您提供翻译服务的不同类型客户。其中可能包括企业、翻译公司、政府

机构、作家或其他寻求翻译服务的潜在客户。 

目的是确定您的潜在客户并了解他们的具体需求。这有助于您调整服务，以满足每

个客户群的要求。 

- 您向谁提供翻译服务？ 

- 客户的具体需求是什么？ 

- 哪些客户群对您来说最有利可图？ 

 

成本结构 

本部分涉及业务运营所需的运营成本和费用。这些成本可能包括培训、软件、广告、

法律费用等。 

目的是监控和管理成本，以保持业务盈利能力，确保负责任的财务管理。 

- 您的主要成本是什么？ 

- 如何管理和降低成本以实现利润最大化？ 

 

收入流 

在这里，您要描述如何从企业中获得收入。列出主要收入来源，如翻译费、校对服

务或语言咨询。 
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这样做的目的是为了更好地了解如何创收以及哪部分业务对收入的贡献最大。 

- 您如何从翻译业务中创收？ 

- 您的主要收入来源是什么？ 

 

填写个人商业模式画布 

完成 PBMC 将帮助您清晰、全面地定义您作为译员的商业模式，确定您的资源、优

势、机遇和挑战。通过分析，您可以制定有针对性的营销战略，从而在翻译行业实

现增长。 

要成功填写 PBMC，请认真思考每一部分并准确回答问题。这一过程将帮助您确定

自己的优势领域、潜在发展机遇和可能遇到的挑战。此外，它还将为您建立有效的

营销战略奠定坚实的基础，以启动和发展您的业务。 

完成 "个人商业模式画布"（PBMC）后，您就可以使用这一宝贵的工具来制定个性

化营销战略，使您在竞争激烈的翻译市场中脱颖而出。 

 

确定您的价值和独特销售主张 (USP) 

您的独特销售主张 (USP) 代表了您作为译员的独特之处。使用 PBMC 来确定并充分

了解这些要素。诸如 "我提供的哪些服务是其他译员所不具备的？"或 "与竞争对手相

比，我的优势是什么？"这样的问题将帮助您确定自己的 USP。 

在翻译领域，USP 可以描述为 

语言组合 + 专业领域 + 提供的服务 

专注于特定领域可以为译员的价值定位带来诸多优势，通常比泛泛而谈的非特定服

务提案更有优势。 
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确定目标受众 

在确定了要提供的服务和专业领域后，就该了解服务推广的目标受众了。要想有针

对性地提供服务并成为该细分市场的不二之选，确定理想客户（买家角色）至关重

要。 

买家角色是客户的理想代表。它以数据和市场调研为基础，但又超越统计数据，为

您的目标受众创造一个完整的形象。 

有效的营销战略始于对目标受众的详细了解。利用 PBMC "客户细分 "部分的数据，

建立理想客户的详细资料。 

译员的潜在客户包括 

- 翻译公司 

- 直接客户 

- 企业 

确定买家角色的目的是什么？确定 "买家角色 "至关重要，原因有以下几点： 

• 有效沟通： 通过了解受众的需求、挑战和目标，你可以更有效、更贴切地进

行沟通。你将直接针对受众的需求和愿望说话，从而增强你的说服能力。 

• 有针对性的内容： 了解您的理想客户后，您就可以创建能与目标受众产生共

鸣的营销内容和宣传材料，从而更有效地吸引他们的注意力。 

• 改善服务： 了解你的理想客户在寻找什么，就能为他们量身定制服务，满足

他们的期望。您将更好地了解潜在客户的需求，从而提供个性化服务，满足

他们的特定需求，解决他们的问题。 

• 竞争优势： 通过识别您的买家角色，您将在翻译市场上拥有竞争优势，因为

您有能力了解客户的问题所在。 
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您的价值 

现在，您已经确定了自己的服务、专长和理想客户，是时候提出一个能体现您价值

的报价了。 

要传达你的价值，就必须定义你的服务并确定你的理想客户。认识到客户的独特需

求、挑战和目标，你才能适当地修改你的价值和 USP。 

在确定谁是你的理想客户以及你能提供哪些服务之后，确定你的价值和独特销售主

张（USP）是必不可少的一步。 

 

价值主张 

价值主张代表客户选择你的服务而不是竞争对手的服务所能得到的东西。在确定自

己的价值时，你要分析你能为理想客户解决什么问题、满足什么需求、通过服务降

低什么风险。价值主张就是你为客户提供的价值。 

价值主张不仅仅是您提供的翻译类型，否则，所有的价值主张都是一样的，唯一的

区别就是语言组合和专业领域。 

 价值主张包括您为客户提供的竞争优势，例如，进入意大利市场的机会、多语言内

容带来的与竞争对手相比的战略定位、国际上的成功、更专业的形象，或者在宣誓

翻译的情况下转移到另一个国家的手段。 

 

独特销售主张 (USP) 

USP 是将您和您的服务与翻译市场上所有其他译员区分开来的因素。 

 它是吸引客户的独特因素。这可能是您在特定领域的专业知识、创新方法或您提供

的附加价值。独特销售主张 (USP) 是您与其他译员相比所带来的价值。 
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USP 由里夫斯提出，将克劳德-C-霍普金斯的 "硬销售 "理念发挥到极致，并总结为以

下几点（维基百科）： 

- 每一个广告活动都必须给消费者带来好处。 

- 这种好处必须是竞争对手无法提供的。 

- 您的 USP 必须非常有吸引力，能够说服数百万客户购买您的服务。 

 

找到自己的 "独特销售主张"（USP）是让自己在翻译市场中脱颖而出并吸引客户注

意力的基本步骤。USP 是使您独一无二并为客户提供特定价值的因素。 

 

寻找第一批客户 

如果您想从向翻译公司发送申请开始，请记住遵守他们的规则，以最大限度地增加

获得工作的机会。大多数翻译公司的网站上都有申请表，通常在 "职位空缺 "或 "职

业生涯 "部分。如果在线申请表中包含 "评论 "或 "附加信息 "字段，这部分就是您介

绍自己的地方。 

无论您是向翻译公司还是直接客户提出申请，都应遵循一些基本规则。您正在寻求

一份语言领域的工作，因此您的申请材料（简历、求职信等）必须无误。确保您提

交的所有材料都经过自己和至少另一人的校对。发送电子邮件申请时，请使用简洁

明了的主题行，如 "英语到意大利语的市场营销翻译"。虽然看起来不可思议，但很

多人都忽略了这个简单的步骤。 

对于翻译新手来说，直接向客户求职有利有弊。作为翻译行业的初学者，翻译公司

提供的一些安全网可能会有所帮助。 

例如，在为翻译公司工作时，您的作品在发送给最终客户之前几乎都会经过审核，

这样就可以防止出现错误。不过，直接客户，尤其是那些位于替代选择有限的地区

的客户，可能更愿意在职业生涯的初期给翻译新手一个机会。 
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开始建立您的翻译业务 

在获得第一批客户后，营销您的业务将变得更加容易，因为您将有更多的评论和更

丰富的作品集来展示给潜在客户。同样重要的是，要区分营销是为了获得更多的工

作还是营销是为了获得更好的项目。 

从业几年后，许多经验丰富的译员通常都会与几个固定客户持续合作。他们开始专

注于维护与现有客户的关系，完成各种翻译项目。然而，很多人都犯了一个错误，

那就是因为 "不需要更多的工作 "而停止了业务营销。 

重要的是要明白，市场营销可以带来质量更高、报酬更高的工作。拥有大量工作是

与潜在客户打交道的有力杠杆，因为您可以坦诚地告诉他们，要想为他们工作，您

需要提高收费标准。 

请记住，要想成为一名成功的翻译员，需要全身心的投入、持续的培训和足够的耐

心。翻译世界充满魅力和机遇，现在您已经准备好踏上旅程了。 

我相信，只要有决心和承诺，您一定能实现自己的目标，让自己脱颖而出。 

 


