Test A

As E-Commerce Goes Global, Firms Push Localization Services

Michael Gibbs was flummoxed last Christmas. When the U.S.-based professional illustrator received an e-mail from an Italian firm interested in buying some of the artwork for sale on his Web site, he didn't know how many lire to charge or how to bill customers in Europe.

Mr. Gibbs's Web operations are relatively tiny, but his experience is familiar to a lot of companies trying to do business on the Internet, including many international conglomerates. Companies on the Net quickly find that it isn't just the language barrier that hampers e-commerce across national and cultural borders. There are a host of other snags that can come between a Web site and sales.

Going 'Glocal'

Mr. Gibbs also is looking into other ways to "localize" his site, including having it translated into Spanish and other languages -- a more complicated prospect than adding a link to an online currency converter. "It would be great to have the search engine in multiple languages," Mr. Gibbs says.

There's an industry of so-called localization service providers, or LSPs, ready to help Web-site operators like Mr. Gibbs -- but it is struggling to define itself as more than just online translation. Localization firms help Web sites combine the desire for global reach with the need for a local focus -- a process that has led to the coinage "glocal." Their business -- adapting Web sites and software products to local usage, language and culture around the globe -- has grown into a $47 billion-a-year market, according to localization firm ABC which, like most of its European competitors, is based in Dublin.

В то время как электронный бизнес выходит на мировой уровень, фирмы предлагают услуги по локализации 
  На прошлое Рождество Майкл Гиббс, профессиональный иллюстратор, проживающий в США,  был очень удивлен, получив электронное письмо от итальянской фирмы, заинтересованной в покупке нескольких иллюстраций для продажи на его веб сайте. Тогда он не имел представления, сколько может стоить его работа в переводе на итальянские лиры и что значит работать с европейскими заказчиками.
   Электронные обороты Гиббса относительно невелики, а его работа схожа с работой многих фирм, стремящихся построить свой бизнес в интернете и сотрудничающих с международными компаниями. Осуществляя свой бизнес посредством глобальной сети, компании быстро осознают, что препятствием в сотрудничестве становится не только языковой барьер. Существует множество других «подводных рифов», которые мешают электронному бизнесу.
«Глокал» - локальное решение глобальных проблем

   Гиббс нашел способ локализовать свой сайт, переведя его на испанский и другие языки, что само по себе гораздо сложнее, чем стандартное подключение сайта к онлайновому переводчику. «Было бы здорово создать алгоритм поиска на разных языках", - считает Гиббс.

   Существуют так называемые локализованные поставщики услуг или провайдеры, сокращенно ЛПУ, ЛП, готовые помочь владельцам веб сайтов, таким как Гиббс, но они способны обеспечить своих пользователей лишь онлайновым переводом. Локализующие фирмы помогают создателям сайтов совмещать желание выйти на глобальный уровень и необходимость концентрации на локальных вопросах – что и привело к созданию понятия «глокал». Работа этих фирм по адаптации веб сайтов и продуктов программного обеспечения к повсеместному использованию, различным языкам и культурам по всему миру привела к созданию рынка электронной коммерции с ежегодным доходом в 47 миллиардов долларов, в соответствии с данными фирмы АВС которая, как и большинство её европейских конкурентов, расположена в Дублине.
