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A maioria dos ilustradores e ilustradoras son profesionais
freelance. O creativo freelance é unha miniempresa: 4 parte de
crear, ten que manexar plans de empresa, negociar proxectos,
facer presupostos, contratos e facturas. Debe conecer a fondo
os dereitos e deberes da sta creacion artistica, para protexela
e poder explotala. E, ademais, ten que moverse nun mercado
complexo e protexerse de practicas abusivas. Os ilustradores
freelance precisan adestramento e habilidades ninja.

QUE E A GUIA NINJA DO ILUSTRADOR?

Esta é unha pequena guia de defensa para ilustradorxs free-
lance: aqui falamos dos principais perigos e problematicas que
rodean hoxe a profesion, e de como facerlles fronte. A Guia
Ninja tamén vai dirixida a estudantes de arte, creativos free-
lance, clientes, amigos da ilustracion e, sobre todo, as persoas
que comezan ou queren comezar na profesion.




COMO USAR ESTA GUIA

Esta guia € unha recompilacion do Decalogo Ninja pu-
blicado por entregas na web guianinjadoilustrador.org.
Cada artigo do decalogo contén unha serie de ligazdns
que amplian a informacion sobre cada tema. Na seccion
recursos da Guia Ninja online atoparas mais bibliografia
e recursos Utiles. Alguns dos datos aqui recollidos po-
den perder vixencia. Consulta a version online do De-
calogo Ninja para manterte ao dia das actualizacions.
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SE NON CONECES 0S TEUS

DESPROTEXES AS TUAS

Ilustracion: Manel Craneo

1.CONECE

E imposible reclamar os teus dereitos cando os descoieces, polo que cémpre
conecer as pautas basicas da lexislacion e usalas como ferramenta indispensable na
negociacion de calquera proxecto. O ilustrador pode traballar sobre textos alleos
por encargo ou facer creaciéns propias, sexa por encargo tamén ou por propia ini-
ciativa. En calquera dos casos, os dereitos da obra seran sempre propiedade do autor.



TIPOS DE DEREITOS SOBRE AS CREACIONS

« Dereitos morais (autoria, acreditacién): son unicos
e intransferibles e pertencen a cada autor polo
simple acto de crear a sua propia obra. En ningin
caso pode o autor renunciar & autoria de ningunha
creacion en favor de ninguén.

Dereitos patrimoniais (explotacion, transforma-
cién, comunicacion): o autor debe percibir be-
neficios (ou royalties) da explotacion comercial
ou mediatica das obras en cesion, que segundo a
lexislacion deben ser proporcionais a esa explota-
cion (canta mais explotacion, mais remuneracion).
A remuneracion pode ser unha cantidade fixa a
tanto alzado, unha que dependa das vendas efec-
tivas ou unha que combine ambas as modalidades.
En calquera dos casos, convén esixir sempre unha
parte por adiantado. £ imprescindible definir sem-
pre detalladamente en contrato que tipo de usos
vai explotar o cliente. Por exemplo, se son cedidos
para merchandising debe indicarse o tipo concre-
to de produtos, o prazo de tempo ou a cantidade
maxima de unidades.

Dereitos de explotacion: uso da obra tal cal
foi creada polo autor a través da sta edicion
ou reproducion, sexa para uso mercantil ou
difusion gratuita.

Dereitos de transformacién: adaptacion da
obra a outros formatos ou revision da propia
obra para que un terceiro a transforme enga-
dindo ou restando elementos.

Dereitos de comunicacién: a difusion pdblica
a través de medios de comunicacion impresa,
audiovisuais etc.

CLAUSULAS QUE NON DEBEN FALTAR EN
NINGUN CONTRATO DE CESION DE DEREITOS
PATRIMONIAIS

« Ambito territorial da explotacién. Sempre debe
asinarse se a tla creacion se vai explotar a nivel
rexional, estatal ou internacional, e mesmo espe-
cificar en que mercados ou paises concretos se lle
permite ao cliente

« Prazo de explotacion. En Espana as cesions de de-
reitos para edicion non deben exceder os 15 anos
de uso (para outro tipo de cesions, non existe limi-
tacion legal). En calquera caso, é importante fixar
sempre un prazo maximo de uso. E conveniente

incluir unha clausula para que o contrato non se
renove de xeito automatico sen peticion expresa
do autor.

‘Royalties’. Estes son os beneficios econémicos
que xera a obra ou creacion e repercuten en for-
ma de porcentaxe sobre o PVP (sen IVE) de cada
unidade de produto. No sector editorial, por
exemplo, a porcentaxe habitual para o reparto de
dereitos entre os autores dunha obra é dun 10 %.

Nos teus presupostos ou contratos especifica deta-
[ladamente os usos e aplicacions para os que cedes
o teu traballo. Tenta sempre asinar contratos, e, en
caso de que non fose posible, especifica ao maximo
0s Usos nNos orzamentos e facturas que emitas.

((NOS TEUS PRESUPOSTOS
OU CONTRATOS ESPECIFICA
DETALLADAMENTE 0S USOS
E APLICACIONS PARA 0S QUE
CEDES 0 TEU TRABALLO»




MORAIS

Pertencen ao autor polo simple acto de
crear a sla obra.

Protexen a obra de alteraciéns ou
formas de divulgacion non consentidas
polo autor.

Son intransferibles.

PATRIMONIAIS

Lexitiman o autor a percibir beneficios
(ou royalties) da explotacion comercial
ou mediatica da obra que cede.

0s beneficios para o autor deben ser
proporcionais a esa explotacion.

Son transferibles.

son 0
creador

how
“ie the
money

@ guianinjadoilustrador.org

REXISTRO DA PROPIEDADE INTELECTUAL

Podes rexistrar as tlas creacions nas Oficinas de Pro-

piedade Intelectual, ou en rexistros privados como
SafeCreative.org (igualmente validos, e que poden
resultar mais economicos). As veces pode ser inte-
resante rexistrar os traballos e proxectos antes de
amosalos en editoriais, produtoras, axencias etc., ou
mesmo antes de difundilos en internet. Non obstan-
te, un rexistro non é unha proba definitiva, nin desde
logo obrigatoria (a tua creacion é tda, estea rexistra-
da ou non), ainda que pode servir para evitar proble-
mas en certos casos concretos.

No caso de pensares nunha marca ou lifa propia de

produtos, paga a pena usar o rexistro da Oficina de

Patentes e Marcas (este tipo de rexistro é mais caro
que o da OPI pero ofrece maior proteccion mercan-
til; na propiedade industrial si prima o rexistro fronte
a autoria).

aV,

LIGAZONS

- «El ilustrador y sus derechos» Capitulo do Nuevo li-
bro blanco de la ilustracion grdfica sobre dereitos de
autor e lexislacion (FADIP, PDF)

- Lei de Propiedade Intelectual 21,2014, do 4 de
novembro (BOE, PDF)

- «9 normas de oro del ilustrador profesional» Inclie
unha escolma de artigos da LPI e un glosario de termos
legais (FADIP)

- «Registro_de Propiedad Intelectual: que, quién y
como» (Grafico de Safecreative.net)



http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/01/LB-derechos.pdf
http://www.fadip.org/?page_id=1788
http://www.fadip.org/?page_id=1788
https://www.boe.es/boe/dias/2014/11/05/pdfs/BOE-A-2014-11404.pdf
https://www.boe.es/boe/dias/2014/11/05/pdfs/BOE-A-2014-11404.pdf
http://www.fadip.org/?p=7
http://es.safecreative.net/2015/09/28/registro-de-propiedad-intelectual-que-quien-y-como/
http://es.safecreative.net/2015/09/28/registro-de-propiedad-intelectual-que-quien-y-como/
http://www.csbg.org/rpi/inicio.htm
http://www.csbg.org/rpi/inicio.htm
http://gain.xunta.es/artigos/81/acerca+propiedad+industrial
http://gain.xunta.es/artigos/81/acerca+propiedad+industrial
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llustracion: Bernal

2. TRABALLO ESPECULATIVO

Spec work («traballo especulativo») é calquera tipo de traballo entregado por
creativos ao cliente sen teren asegurado o pago por ese traballo. Neste tipo
de practicas os ilustradores traballan gratis ou reciben un pago insuficiente por
realizar probas ou proxectos completos, baixo incentivos como «a visibilidade»
ou «teras traballo arreo no futuro». Estas practicas desvalorizan gravemente
as nosas condicions laborais e prexudican a profesion no seu conxunto.


http://www.nospec.com/

‘CROWDSOURCING’

A «externalizacion masiva» € unha das tendencias de
spec work mais estendidas. Son convocatorias aber-
tas para realizar un encargo, xeralmente difundidas a
través de internet. A convocatoria recibe numerosas
propostas, das cales s6 unha —a escollida polo clien-
te— recibira un pagamento, polo xeral xustifio (e que
por riba che venden como premio).

Plataformas de crowdsourcing como 99designs, Ad-
triboo, Designcrowd ou Talentsunited atraeron nos
dltimos anos clientes e empresas tirando proveito
da situacion do mercado global: unha tendencia de
prezos «a baixa» alentada pola altisima oferta de ilus-
tradores que saltan ao mercado internacional desde
todos os recantos do planeta. Os mais atraidos polas
«cenorias» spec work adoitan ser os creativos «ju-
nior», os afeccionados ou os acabados de chegar que
aceptan investir traballo e esforzo sen ter garantido
beneficio ningun, as veces sen mais incentivo que a
«visibilidade».

CONCURSOS ESPECULATIVOS / NON ETICOS

Abundan os concursos —tanto desde o sector priva-
do como desde o publico— que imponen condicions
abusivas ou ofrecen premios non proporcionais ao
beneficio que a empresa, marca ou organismo obtén
da obra ganadora.

o Este certame organizado por un xigante editorial

recibiu protestas de miles de profesionais graficos
do estado: a contia do premio era o pagamento
(bastante escaso) dunha cuberta de libro a cambio
da explotacion global e indefinida do traballo.

e Este concurso de ideas reservabase o uso da obra
ganadora en todo tipo de soportes, medios e pro-
dutos da marca.

» Outros concursos resérvanse (abusivamente) a ex-
plotacion de todos os traballos presentados. E o
caso deste concurso que foi boicoteado en forma
de folga a xaponesa.

(ESTAS PRACTICAS
PREXUDICAN A TODA A
PROFESION. UNHA CONVO-
CATORIA ABERTA SUPGN UN
ENORME GASTO DE TEMPO E
TRABALLO DE BALDED

POR QUE DESACONSELLAMOS PARTICIPAR
EN PRACTICAS E CONVOCATORIAS
DE ‘SPEC WORK’

« Estas practicas desvalorizan as nosas tarifas. Se
aceptas desenar un cartel ou logo para unha gran-
de empresa por unha miseria, non agardes cobrar
boas cantidades por un traballo similar no futuro.
Ademais axudas a crear precedentes para que nun
futuro ninguén poida cobrar dignamente por tra-
ballos desas caracteristicas.

Estas practicas prexudican a toda a profesion.
Unha convocatoria aberta supdn un enorme gasto
de tempo e traballo de balde (o de todos os par-
ticipantes.., agas un). E unha convocatoria aberta
non garante a calidade dos traballos; antes ben,
ao contrario: como di Milton Glaser, «é imposible
escoller un bo deserio entre mil desenos».

Se aceptas as condicions ‘crowdsourcing’ despro-
texes o teu traballo. Nestas convocatorias non
adoita haber contratos ou acordos que regulen o
uso do traballo premiado: cedes a tda creacion,
permites cambios ou deixas que a sua verdadeira
explotacion comercial sexa moi superior ao re-
flectido nos teus «honorarios».

=
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http://www.elperiodico.com/es/noticias/ocio-y-cultura/planeta-retira-concurso-ilustracion-3419777
http://graffica.info/moleskine-busca-logo-para-su-blog/
https://issuu.com/visualmag/docs/huelga_a_la_japonesa?e=1352646/5087340#search
http://graffica.info/telepizza-ya-tiene-nuevo-logo-de-saldo/
http://graffica.info/telepizza-ya-tiene-nuevo-logo-de-saldo/
http://graffica.info/telepizza-ya-tiene-nuevo-logo-de-saldo/

CLIENTE/EMPRESA | PARTICIPANTES

Acode a web de crowdsourcing Todos han de presentar
buscando solucion “low cost” o0s proxectos rematados
para gue os examine

. o cliente

®

WEB CROWDSOURCING

0 “premic” para
o ganador & o

pagamento (escaso)

polo traballo

0€ 0€ 0E D€

0E 0€ 0€ 0€ 0€ 0€E

0€ 0€ 0€ 0E 0E

0 intermediario lanza a

oferta de traballo especulativo
e embolsa unha boa
porcentaxe do orzamento

0 resto de participantes gasta o seu
@guianinjadoilustradnr_org tempo e esforzo a cambio de NADA.

O ‘crowdsourcing’ perverte a relacion ilustrador-
-cliente. Estas practicas desprazan o modelo la-
boral de encargo (pagar por un facer un traballo)
cara ao modelo laboral de concurso («pagar» un
so traballo entre moitos feitos). Non é aceptable
que cada vez mais relacions profesionais funcio-
nen baixo a mecanica de concurso low cost.

0€ 0E 0€ 0€ 0€ 0€ 0€

LIGAZONS

- ‘What is spec work?” Animacion (video, inglés)

- No!Spec Web fronte as practicas especulativas no
deseno (inglés)

- Specwatch Observatorio de concursos e practicas
‘spec’ (Twitter, inglés)

- Spec’ O que pasa cando lles pides traballo «spec»
a outros profesionais (video, inglés con subtitulos en
castelan)

- «Propuesta para responder por escrito a las solicitu-
des de trabajo especulativo» (artigo, Grafiscopio.com)



https://www.youtube.com/watch?v=DsstOs-K7gk
http://www.nospec.com/
https://twitter.com/specwatch
https://www.youtube.com/watch?v=57TuZ05uCxI
http://www.grafiscopio.com/propuesta-para-responder-a-solicitudes-de-trabajo-especulativo/
http://www.grafiscopio.com/propuesta-para-responder-a-solicitudes-de-trabajo-especulativo/
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NON TRABALLO

Ti regalame o leite E logo
e fagoche promocion para que teno
no mundo enteiro! Linkedin e
Facebook?

llustracion: Jorge Peral

3. POR QUE NON

Ninguén entra nun restaurante preguntando se lle dan de xantar gratis. En cambio, aos
ilustradores —tanto noveis como consolidados— pideselles a miido que traballen sen
cobrar. Isto segue a pasar con demasiada frecuencia nas profesions creativas (ilustra-
dores, desenadores, escritores, fotografos etc.). A destreza dun ilustrador segue sen
valorarse igual que —ponamos por caso— a preparacién dun enxerieiro que apertando
unha rosca arranxa unha maquina.



Os ilustradores que toman en serio a sua profesion
non deben traballar gratis. Ou, cando menos, non
deben traballar a cambio de nada.

(TRABALLAR PARA 0 INGLES»

As veces os ilustradores noveis aceptan encargos
gratis para engrosar os portafolios, coller experiencia
ou ganar visibilidade. Pero estas razons non xustifi-
can que traballes para o inglés: non regales traballo
a clientes ou empresas alleos a ti. E se son clientes
de certa envergadura, menos ainda. Pode que o pa-
nadeiro do teu barrio ande xusto de orzamento para
pagarche un encargo. Pero unha mediana ou grande
empresa si pode permitirse pagar os servizos dun
ilustrador.

SO TRABALLO GRATIS... NESTES CASOS

E admisible colaborar gratis en causas ou proxectos
cos que tenas implicacién ou proximidade: eventos
culturais, pequenos negocios de amigos, fanzines, ini-
ciativas solidarias, proxectos colaborativos ou auto-
xestionados etc. E, naturalmente, os proxectos per-
soais sempre son un bo obxectivo no que concentrar
o teu tempo e o teu traballo.

SE NON TENEN CARTOS PODEN PAGAR IGUAL

Ante os encargos que non se pagan —ou que se pa-
gan mal—, un ilustrador ten a priori duas opcions:
aceptar ou rexeitar o encargo. Pero hai outras alter-
nativas, como cobrar en especie. Por exemplo: o teu
cliente ten un bar e quere un cartel para unha festa.
Non pode pagar, pero pode compensarche con con-
sumicions, entradas para concertos etc. Outro exem-
plo: unha libreria quere que ilustres o seu escaparate?
Pacta un pagamento en libros.

O intercambio ou pagamento en bens e servizos é
unha alternativa razoable. Moitos clientes (sobre
todo os pequenos) son receptivos a este tipo de tro-
cos. Tamén pode negociarse un pago mixto: parte en
especie e parte en difeiro. A cuestion é ser creativos
para chegar a tratos equilibrados e, sobre todo, que
valoren o que fas.

@ guia

PROMESAS, PROMESAS

e A promocion, esa quimera. O clasico «somos
unha empresa con gran proxeccion e o teu traba-
llo chegara a moita xente». Os clientes que a estas
alturas venen co conto da «promocion»... saben
que os ilustradores xa temos as nosas propias fe-
rramentas de promocion? Ademais, de pouco vale
que te conezan outras empresas e clientes se van
vir co mesmo conto.

Confia en min, que imos triunfar. Hai empren-
dedores que artellan negocios sen contratar ser-
vizos profesionais, preferindo captar «socios» ou
partners que capitalicen o seu traballo. O clasico
«Faimo, que xa che pagarei cando se venda», pero
en cool. Isto non deixa de ser unha prdctica espe-
culativa. Valora ata que punto tes que apostar ti
polo negocio: podes confiar no cliente? Asegtra-
che datos fiables de vendas e beneficios? Neste
tipo de traballo «capitalizado» non sé se deben
pactar royalties: pidelle un adianto ao cliente para
que demostre seriedade e compromiso contigo.

(0 INTERCAMBIO OU
PAGAMENTO EN BENS E
SERVIZOS E UNHA ALTER-
NATIVA RAZOABLE. MOITOS
CLIENTES (SOBRE TODO 0S
PEQUENOS) SON RECEPTIVOS
A ESTE TIPO DE TROCOS?

0 MEU SOBRINO FAIMO GRATIS

Outra cantilena bastante habitual. Se rexeitas fa-
cerlle o traballo gratis, algun cliente dirache que
conece x persoas dispostas a facelo. Realmente,
pérdeseche algo con clientes que fomentan a com-
petencia desleal?

doilustrador.org

n


http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/20/2-traballo-especulativo-spec-work/
http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/20/2-traballo-especulativo-spec-work/
www.guianinjadoilustrador.org
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Nos meus proxectos propios

En iniciativas ou proxectos
sen lucro que apoio

Para alguén moi proximo
(familia, amigos...

Pequenos negocios proximos
Pequenos negocios alleos

Negocios alleos que prometen
“promocion” ou “mais traballo”

Start-ups “pagaremos cando
teflamos beneficios”

Empresas alleas grandes que
poden pagar o meu traballo

@ guianinjadoilustrador.org

A VAQUINA POLO QUE VALE

Sempre é recomendable informar os clientes para
que vaian abrindo os ollos. Se asumes un encargo
para alguén proximo (un irman, un vecino..) que non
che pode pagar, preséntalle unha factura co prezo
real do encargo cun desconto aplicado. Asi faras
mais visible o valor real do teu traballo.

FAME PARA HOXE, FAME PARA MANA

Ata onde estamos dispostos a regalar (ou malvender)
o noso traballo é decision de cada un. Pero antes de
aceptar un traballo sen remunerar, valora se realmen-
te che compensa entrar na dinamica do faimogratis.
Lembra que facendo determinados traballos gratis
prexudicas outros profesionais e estas a sabotar
toda a profesion (incluidx ti).

NEGOCIO
ALTERNATIVAS:

LIGAZONS

- «(lDeberia trabajar gratis?» Infografia por Jessica His-

che

- «Protege tu carrera artistica, por Stephen Silver»
Video en inglés e artigo coa sua traducion a castelan

- Trabajar gratis es un lujo que no me puedo permitir
Paxina de Facebook

- «No trabajes para el inglés» Artigo do fotografo Xu-

lio Villarino

- «No trabajo gratis» BD de Mamen Moreu


http://shouldiworkforfree.com/espanol.htm#no5
http://www.grafiscopio.com/protege-tu-carrera-artistica-por-stephen-silver/
https://www.facebook.com/trabajargratisesunlujo/?fref=ts
http://xuliovillarino.com/no-trabajes-para-el-ingles/
http://mamenmoreu.blogspot.com.es/2015/10/no-trabajo-gratis.html

0 CLIENTE

- 9 L] . Y

llustracion: Nuria Diaz

4.0 CLIENTE ‘ILUSTRADO’

Sempre é desexable que a relacion ilustrador-cliente sexa fluida, respectuosa
e satisfactoria para ambas as partes. O cliente informado e comunicativo, o
que conece o oficio do ilustrador e recoiiece o valor do seu traballo, é un
cliente 6ptimo. Pero tamén hai clientes que non saben (ou non queren saber)
como funciona o oficio.

13
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Algins non tenen idea do tempo ou as destrezas que
se precisan para resolver un encargo, outros ignoran
os baremos que determinan o prezo real dun traba-
llo. Outros piden e piden propostas, bosquexos e
cambios xustificandose na vella maxima «O que paga
manda». E logo estan os clientes que queren que lles
fagas X+Y+Z s6 pagando Z. Para evitar este tipo de
malentendidos e desencontros convén ilustrar os
clientes, ir pouco a pouco dandolles pistas sobre
como funciona o noso oficio.

A ILUSTRACION: CADEA DE PREXUIZO0S

No noso ambito, desafortunadamente, a ilustra-
cion é unha actividade infravalorada cultural, social
e economicamente. Pero en paises como Francia,
Reino Unido ou EE.UU. isto non é asi. E importan-
te eliminar os prexuizos que rodean os ilustradores,
tanto na cabeza dos clientes como —ollo!— na dos
propios ilustradores.

Repasemos, pois, algunhas cuestions basicas. A ilus-
tracion € unha profesion: os ilustradores somos pro-
fesionais cualificados, e como tales debemos com-
portarnos e ser tratados. As cousas non se fan de
xeito rapido e eficaz sen unha experiencia de anos
detras: non se debe aceptar aquilo de «cébrame
pouco, que ti iso o fas en media hora». O ilustrador
ten que pagar facturas (e as veces moitas): non debe
permitir que o pagamento sexa en forma de «promo-
cion» e similares.

(E IMPORTANTE ELIMINAR
0S PREXUIZOS QUE RODEAN
A PROFESION, TANTO NA
CABEZA DOS CLIENTES
COMO NA DOS

PROPIOS ILUSTRADORES?

WCANDO A UN ILUSTRADOR

SE LLE PRESUPON EFICACIA

E PROFESIONALIDADE,

0 MESMO SE LLE PODE PEDIR A
UN CLIENTEN

COUSAS QUE 0S CLIENTES DEBEN SABER

» Cando a un ilustrador se lle presupon profesiona-

lidade e eficacia, o mesmo se lle pode pedir a un
cliente. Ao iniciar unha colaboracion profesional,
ambas as partes asumen uns dereitos e uns com-
promisos.

« O artista plastico vende a sua obra; en cambio, o

ilustrador vende dereitos sobre a sua obra. O en-
cargo ou o pagamento polos dereitos das ilustra-
cions non converte o cliente no seu propietario (e
se comprase 0s orixinais, iso tampouco o converte
en propietario dos dereitos sobre a obra).

(CONVEN ILUSTRAR 0S
CLIENTES PARA EVITAR
MALENTENDIDOS E
DESENCONTROS?

« Se un cliente te chama para un traballo rapido, ba-

rato e de calidade, amésalle o grafico da paxina 15.

« Establece sempre por escrito as condiciéns do

encargo, a ser posible en forma de contrato. Os
clientes sempre van procurar respectar mais os
termos recollidos nun acordo escrito, e non van
poder escudarse naquilo de «iso non foi o que fa-
lamos». Deixa ben claro no acordo os usos para os
que cedes o traballo e o ndmero e tipo de cam-
bios que se consideran dentro do presuposto, e
cales incrementarian o prezo.



COMO QUERES 0 TEU PROXECTO? grgmim::

< UNS SEGUNDOS
: DEBUXALD,
RAPIDO ... § A B PEROLEVOUME
LT [ 34ANOS
APRENDER A
Estafa pggg L Non pode § . DEBUXALU
UTOPIA e = : NUNS SEGUNDUS»

GRATIS  ceex, PAULA SCHER

CALIDADE

UTOPIA

(Fonte: asmws.com)

" AMODO DE CONCLUSION

Cada persoa € un mundo, e tes que valorar en que
medida podes mellorar a forma de traballar do teu
cliente: tratase, obviamente, de ter certa man es-
querda. Se o cliente é receptivo, facilitalle a «Guia
para clientes» do Nuevo libro blanco (se non a cone-
ces, botalle ti tamén unha ollada; ao mellor desco-
bres algunhas cousas que non sabias).

Contestar as peticions do teu cliente con argumen- LIGAZONS

tos e formas de traballar arroupados pola practica de - Guia para clientes do Libro Blanco (FADIP, PDF)
miles de profesionais pode conseguirche bos resul-
tados en moitos casos. Sempre convén deixar claro
que as boas practicas benefician igualmente as duas - Desenadores vs clientes Video en Youtube

parte's‘ implicadas, ao profesionalizar ainda mais a - «Cémo realizar una oferta de empleo para un ilus-
relacion. E non esquezas que como profesional tes trador» Artigo en Doméstika.com

tamén uns compromisos que cumprir, un pequeno

codigo deontoldxico que podes encontrar tamén no

Nuevo libro blanco (pp. 54-55).

- Protocolo ilustrador-cliente (AGPI, PDF)



http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/02/LB-GuiaClientes.pdf
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/04/AGPI_Protocolo_Ilustrador-cliente.pdf
https://www.youtube.com/watch?v=W46WzMtCToM&feature=share
http://www.domestika.org/es/forums/946-cuestiones-laborales/topics/107404-como-si-realizar-una-oferta-de-empleo-para-un-ilustrador
http://www.domestika.org/es/forums/946-cuestiones-laborales/topics/107404-como-si-realizar-una-oferta-de-empleo-para-un-ilustrador
http://www.guianinjadoilustrador.org/recursos/
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ILUSTRAR,
CANTO COBRAR

DeScubra,Sen
pasarse, o prezo
XUSTO0O000000!

8 llustracions
a 2 Tintas

llustracion: Santy Gutiérrez

b. PONER PREZ0 AD

Unha das cousas que mais preocupa a un freelance é saber canto cobrar. O ilus-
trador freelance debe cofecer e saber aplicar os baremos sobre os que taxa o
seu traballo. E non s6 iso: debe saber defender as suas tarifas e ter habilidades
de negociacion. Lembra que negociar € un dialogo, non un monélogo por parte
do cliente. Fai a tua parte.



BUSCA A FORMULA IDONEA PARA PRESUPOSTAR

Ao facer un orzamento debemos considerar moitos
aspectos. Nalglns campos, como o muralismo, por
exemplo, pode calcularse un prezo por metro cadra-
do. Noutros casos, compre cobrar por horas; para iso
debemos saber canto vale a nosa hora de traballo
(mira os enlaces ao final deste artigo). Pero na maioria
das ocasions a cousa sera mais complexa e debere-
mos manexar maltiples factores.

PREZOS BAIX0S = AUTOBOICOT

Se es novo nisto quiza creas que debes cobrar pouco,
ou nada, para «ir metendo o pé». Erro: todo o mundo
traballa para obter un beneficio. O teu prezo debe
cubrir os teus gastos e xerar unha ganancia. Ofrecer
tarifas mais baixas non garante conseguir mais clien-
tes. As veces ocorre o contrario. Se os teus prezos
son moi baixos podes transmitir que non es bo no
que fas. Se ti non te valoras, quen o vai facer?

TARIFARIOS

A Lei de defensa da competencia prohibe as aso-
ciaciéns profesionais espafolas fixar tarifarios
orientativos, e tal cuestion esta vixiada de preto
pola CNMC (Comisiéon Nacional de los Mercados y
la Competencia), que xa ten sancionado con multas
elevadas a varias delas. Non é posible incluir taboas
de prezos neste artigo, pero si podemos aconsellar
que pidas orientacion sobre prezos a companeiros
experimentados.

CONECE 0 ALCANCE DO PROXECTO;
DESPOIS, FIXA A TUA TARIFA

Non presupostes ao chou. Debes considerar estes
aspectos:

Aspectos persoais: o teu traballo ten uns custos (ma-
teriais, mobiliario, facturas, seguridade social, impos-
tos, software...). E a vida tamén: aluguer ou hipoteca,
transporte, fillos, ocio.. Ademais, a tua habilidade e o
teu talento son froito de moitos anos de investimen-
to e formacion: non os malvendas.

O mercado: cofece o mercado, inférmate, consulta
e pregunta a outros profesionais polas cifras en que
se manexan. Pero non o fagas para tirar os prezos (iso
é unha cambadela a ti mesmo): faino para saber can-
to hai que cobrar para vivir disto e estar no mercado.

O cliente: non debes cobrar o mesmo a zapateria da
tua prima Lola que a unha multinacional de refrescos.
E valora se son cliente facil ou se son unha dor de
moas (a estes cobraselles mais ;).

E, finalmente, a nai do cordeiro: o proxecto.

(SE 0S TEUS PREZOS SON
MOI BAIXOS PODES TRANS-
MITIR QUE NON ES BO NO QUE
FAS. SE TI NON TE VALORAS,
QUEN 0 VAI FACER?"

0 PROXECTO: FACTORES QUE
DETERMINAN 0 PREZ0

Envergadura do proxecto (difusion):

« O nivel de explotacion da obra en distintos so-
portes e medios.

» O ambito temporal para o que cedes a obra (un
ano, cinco anos, indefinidamente...)

» O ambito xeografico que tera a obra (local, auto-
némico, internacional...)

Caracteristicas especificas do proxecto (traballo):
O formato da obra.
» O ndmero de ilustraciéns ou pezas encargadas.

* A técnica de execucion e o método de impresion
(branco e negro, a duas tintas, a toda cor etc.).

» A complexidade e o tempo de elaboracion. A
«receita» pode ser mais ou menos sinxela ou ela-
borada (por exemplo, unha ilustracion técnica dun
transatlantico ou un retrato hiperrealista tenen
bastantes horas de cocina).

A creatividade. Non é o mesmo executar unha
receita moi concreta (cando che dan un briefing
moi especifico e detallado) que ter que inventala
ti («fai algo con punch, que reflicta os valores da
nosa empresa, ti xa sabes»). Isto dltimo da mais
traballino, claro.


http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/27/por-que-non-traballo-gratis/
http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/27/por-que-non-traballo-gratis/
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MENOR
PREZD

EXTRAS QUE
INCREMENTAN

4> COMPLEXIDADE
% RAPIDEZ
“Q CREATIVIDADE

0 PREZ0:

« Aurxencia da entrega. Se precisan o traballo «para
onte», teras que deixar aparcado outro traballo ou
dedicarlle parte do teu tempo de lecer. A urxen-
cia da entrega pode suponerlle ao ilustrador horas
extras ou traballar fins de semana ou festivos, e iso
debe reflectirse ao cobrar.

Por ultimo, cando chegues a unha cifra que conside-
res xusta, non a rebaixes antes de lanzala. Deixa que
o cliente decida se a cifra é alta ou non, e comezade
a negociar desde ai. Cando envies o orzamento ao
cliente explica ben todos os conceptos e pormeno-
res para que entenda de onde sae a cifra.

UNHA VEZ CALCULADO 0 ORZAMENTO

Detalles finais que che evitaran problemas unha vez
obtido o valor do traballo:

« Se o cliente agrega unha tarefa extra ao proxecto,
o prezo sobe. E isto debe deixarse claro nada mais
comezar o traballo. Mais traballo debe ser igual a
mais pagamento.

« As tarifas deben ter un limite de datas. Imaxinaste
que un cliente che saca unha proposta que lle pa-

® o *® 9o
Sinxelo 2% ®e o -. &=
Pequena Mediana Grande

@ guianinjadoilustrador.org

saches hai cinco anos co prezo de hai cinco anos?
Marca unha data limite para evitalo.

« Se os clientes che din que es moi barato... E unha
magnifica oportunidade para que subas as tarifas.
Eles mesmos estan sinalando que cobras pouco
polo traballo que fas.

» Cando xa esteas traballando, mide o tempo de
traballo, para saber o que cobras. Hai ferramentas
en lina que che facilitan a medicion do teu tem-
po de traballo. Asi saberas o que ganas por hora
e a produtividade que lle sacas ao teu tempo. Se
quedaches lonxe do teu prezo por hora é que pre-
supostaches mal: intenta melloralo no proximo
encargo.

LIGAZONS

- CuantoCobrar Aplicacion para iOS
- Calculadorafreelance.com Aplicacion online
- ‘Restos fésiles’ BD por Martin Tognola (PDF)


https://itunes.apple.com/us/app/cuantocobrar/id460778462?mt=8
http://www.calculadorafreelance.com/
https://dl.dropboxusercontent.com/u/40093015/comic_tarifas_esp2009.pdf

ANTES DO

VRN,
REVISA O

llustracion: José Domingo + Guitian

6. NEGOCIAR TRATOS,

Os contratos formalizan xuridicamente as relacions profesionais, regulando o
uso que cedes do traballo e o beneficio que percibes. Por tanto, hai que fami-
liarizarse coa lexislacion, a terminoloxia contractual e os dereitos de autor.

O teu descoiiecemento do que asinas nun contrato s6 te pode prexudicar a ti.
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DEFINICION DE CONTRATO

Os contratos xeran unha serie de efectos xuridicos,
obrigas e dereitos para as partes, que de xeito vo-
luntario se someten ao pactado. A LPI (Lei de Propie-
dade Intelectual) indica que a formacion do contrato
de edicion debe ter forma escrita, asi como un conti-
do minimo (artigo 60).

POR QUE HAI QUE SABER DE CONTRATOS

Ainda que hai ilustradorxs que traballan con axen-
tes, a maioria dos profesionais do sector somos os
nosos propios managers. E fundamental diferenciar
os distintos usos e cesions de dereitos para manter
o control sobre o que cedes e o que non cedes. Por
exemplo: ao pactar un contrato de edicion dunha
novela grafica, non se ceden os dereitos de edicion
a outros idiomas, nin os dereitos de transformacion
(animacion, cinema, television, videoxogos...), nin os
dereitos de merchandising. Cada uso diferenciado
debe ter o seu contrato, tal como establece a LPI:

Art. 57.2: As cesions de dereitos para cada unha das
distintas modalidades de explotacion deberan for-
malizarse en documentos independentes.

ANTES DE ASINAR 0 CONTRATO

* Non corras a asinar. Toma o teu tempo para revi-
salo. Non te sintas presionadx: ninguén asina un
contrato o mesmo dia que llo porien na mesa.

Ten claro o que cedes e o que non cedes. Presta
moita atencion aos ambitos da explotacion (xeo-
grafico, linguistico, temporal, usos, soportes), e
se a remuneracion € axustada a esa explotacion.
Cede os dereitos para usos, periodos e ambitos
ben delimitados, e sempre resérvate o control
sobre os restantes tipos de explotacion. Nunca
cedas en bloque todos os dereitos patrimoniais
dunha mesma creacion.

Revisa con lupa as clausulas e condicions. Letra
pequena segue a ser sinénimo de picaresca. Non
te estranes se algunha vez atopas nun contrato
clausulas do tipo «se coa, coou». Ollo cos eufe-
mismos e os tecnicismos business. Ante a dubida,
sempre é mellor non asinar e proponer cambios
na redaccién do documento. Se encontras puntos
confusos, pidelle ao cliente que chos aclare.

Asesorate. Consulta nas asociacions profesionais
ou en foros de ilustracion. Amoésalle o contrato
a companeiros de profesion experimentados. Ou

tamén podes cotexar o contrato cos modelos de

contratos do Nuevo libro blanco.

CLAUSULAS ABUSIVAS

Velai un greatest hits de clausulas abusivas vistas en
contratos reais. Rexeita este tipo de clausulas nos
teus contratos:

«AS OBRAS PASARAN A FORMAR PARTE DO BANCO
DE ILUSTRACIONS DO GRUPO EDITORIAL»

Esta condicion abusiva figura a mitido nos contratos de
libro de texto. Non se debe ceder traballo para reutilizar
indiscriminadamente a cambio de nada.

«0 AUTOR CEDEA..] A PROPIEDADE INTELECTUAL
DA OBRA E A SUA EXPLOTACION»

Se a creacion é tua, € unha cldusula ilegal: o que cedes
son so alguns dereitos de explotacion da tia obra. Isto
56 é vdlido cando traballas sobre creacions alleas (p. ex.,
como animador contratado nunha longametraxe de ani-
macion).

«CESION DE DEREITOS DE TRANSFORACION E DIFUSION EN TODOS
0 MEDIOS E SOPORTES EXISTENTES E POR INVENTAR»

Segundo a LPI (art. 43.5), a transmision dos dereitos de
explotacion non alcanza as modalidades de utilizacion
ou medios de difusion inexistentes ou descofiecidos no
momento da cesion.

«CESION DE DEREITOS DE EXPLOTACION E DIFUSION
PARATODO O UNIVERSO»

De momento (mal que lles pese a alguns) o dmbito mdis
amplo ¢ o planeta Terra. Surrealismos d parte, non debes
deixar indefinidos nin o ambito de difusion nin a lingua
de explotacion (e poner «todos» € unha indefinicion,
ollo).

ALTERNATIVAS AOS CONTRATOS

No sector da publicidade e afins seguen a usarse
moito os presupostos. Nestes podense incluir clau-
sulas sobre os diversos aspectos do encargo: ambitos
e usos de explotacion, datas de pagamento, correc-
ciéns incluidas no prezo etc. O cliente debe aprobar
o presuposto por escrito, ben asinando o documen-
to ou ben dandolle luz verde via email (conserva
eses correos electronicos: tenen validez xuridica se
as cousas se torcen).

LIGAZONS

- ‘ABC del ilustrador’ (FADIP)

- Modelos de contratos do ‘Nuevo libro blanco’ (PDF)

- 9 normas de oro’ Extractos da LPI e pequeno glosario
de termos (FADIP)

- El contrato de diserio: cldusulas a tener en cuenta (Graffica)



http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/06/NuevoLibroBlancoFADIP.pdf
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/06/NuevoLibroBlancoFADIP.pdf
http://www.fadip.org/?p=8
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/02/LB-modelos-de-contratos.pdf
http://www.fadip.org/?p=7
http://graffica.info/el-contrato-de-diseno-clausulas/

AREAS DE

TRABALLO

MODELO RECOMENDADD
DE CONTRATO (*) ropaties Mdarto Prezo

TIPO DE PAGAMENTO

Royalties pechado

Libre, LIX, BD

Cubertas, Portadas

Multimedia, Interactivos,
Apps, Animacion Web...

Arte/Desefio Animacién
(Curtas, Longas, Series)

llustr. Edit., Humor grafico

Cartel, Escaparatismo,
Storyboard, AV, Escena...

Publi, Branding, Motion...

LIBRO/LIBRO DIXITAL L 4
CUBERTA LIBRO
INTERNET/DIXITAL
ANIMACION
PRENSA

CREACION VISUAL
PUBLICIDADE

Férmula flexible

rirdi MASCOTA
Licensing, Téxtil, MERBHANDISING

Produto ilustrado...

*(Modelos de contratos do Muevo Libro Blanco de FADIP) -
guia

NEGOCIAR: ALGUNHAS PISTAS

Como xa apuntamos, o ilustrador freelance adoita
ser o seu propio representante: por tanto cémpre
coller soltura na arte de negociar. A negociacion
debe ser un diadlogo e non un mondlogo do cliente.
Lembra que o cliente non vén facerche un favor: esta
interesado no teu talento porque lle vai tirar un be-
neficio (outro tema é que alguns traten de contratar
o teu talento por catro pesos)

* Vas ti ou venen eles? Non se negocia igual cando
buscas ti o traballo que cando o traballo vén a ti.
Se es ti o que te presentas a un novo cliente, el
pode marcar condiciéns. En cambio, se € o cliente
o que acode a ti, tes unha posicion vantaxosa: tes
algo que lle interesa. Déixate querer e que mova
ficha el primeiro.

A primeira oferta, que a lance o cliente. Algins
encargos xa chegan cunha oferta econémica (o
que facilita as cousas), pero non a aceptes sen
mais: sempre tenta negociar unha mellora da
oferta. Noutras ocasions pediranche que sexas ti
quen dea presuposto. Para non faceres o pailan,
non lances unha cifra a baixa: pregunta primeiro
ao cliente de que orzamento dispon para ese
encargo.

Formula flexible

doilustrador.org @

» As contraofertas. Se a cifra che convén, aceptas.
Se é inferior ao esperado, debes contraofertar cun-
ha cifra que reflicta realmente o valor do encargo.
Outra opcion de contraoferta € propores un volume
de traballo menor, axustandoo ao orzamento que
che ofrecen. Nos sectores onde o autor percibe
royalties, tamén pode proporse unha suba da por-
centaxe como baza de negociacion. (No sector do
libro o tandem escritor-ilustrador percibe xeralmen-
te unha porcentaxe do 10 % sobre as vendas do titu-
lo, que reparten en proporcions que oscilan depen-
dendo do volume de texto e de ilustracion no libro).

Cando cobro? As esperas para cobrar son unha au-
téntica cruz da profesion, particularmente en areas
como a publicidade ou as campanas institucionais.
Ata hai pouco, moitas axencias tifnan por costume
pagar os freelance a 60, 90 ou mesmo 120 dias (!!!).
Este tipo de demoras —dificilmente xustificables—
son asfixiantes e precarizan o ilustrador. Convén
rachar estas dinamicas e acadar maior axilidade nos
pagamentos. O sector publico ten uns procedemen-
tos de pago rixidos e lentos, pero no sector privado
sempre podes proponer alternativas: anticipos, for-
mulas de pago fraccionado, prazos de pagamento
mais curtos, descontos por pronto pago etc. Nas
tdas negociacions transmite este mantra: un ilustra-
dor que entrega con eficacia e puntualidade ten de-
reito a cobrar coa mesma eficacia e puntualidade.
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AS VECES,
E UNHA

llustracion: Guitian

1. DEBEDAS E

Se es freelance ten por seguro que isto che sucedera nalgunha ocasion, se é
que non che pasou xa: un cliente que non paga.

Nalguns casos reclamar unha factura non pagada pode ser sinxelo, pero nou-
tros pode acabar sendo esgotador.
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Se non queda mais remedio, veraste obrigadx a acu-
dir a un avogado, pero antes hai algins pasos que
podes dar para tentar o cobramento:

1) E importante saber que estés a reclamar algo le-
xitimo. Que non che dea vergona nin te apouques
ao esixilo: ganachelo e correspéndeche por derei-
to. Sé firme e desconfia das escusas que che daran;
non sexas inxenuo.

2) Asegurate ben de que non é erro teu; comproba
ben os teus movementos bancarios antes de re-
clamar (as veces unha factura pagada pode pasar
desapercibida)

3) Sé constante: chama cada semana ata conse-
guir o cobramento; non o deixes pasar, chama o
cliente para que non se «esqueza». Normalmente
a primeira comunicacion é amigable, posto que a
falta de pagamento poderia deberse a un erro ou
a un descoido do cliente. Pero permanece atento
as escusas manidas. Se tes que insistir, comunicate
co cliente de xeito asertivo, non sexas nin agresivo
nin minaxoia.

4) Tras chamar varias veces, fai unha reclamacién
formal de pagamento por escrito, asegurandote da
sta correcta recepcion mediante o seu envio por
correo certificado, ou mesmo por burofax se que-
res deixar constancia do contido da comunicacion.
E momento de seres firme e debes indicar a canti-
dade exacta da débeda e esixir o pagamento nunha
data concreta, advertindo co emprendemento de
accions legais en caso de falta de pagamento.

5) Se non recibes ningunha resposta por parte da
empresa aos teus requirimentos, tes varias opcions:

« Para o caso de que ainda tenas paciencia e quei-
ras esgotar a via amigable (dependera do tipo de
relacion que tenas co debedor), hai distintas me-
didas extraxudiciais:

a) A conciliacion civil € un proceso sinxelo e axil,
a sua interposicion € gratuita. Non necesitas avoga-
do nin procurador. Tes que presentar unha solicitu-
de (podes cubrir un impreso formalizado) no xul-
gado de primeira instancia ou de paz do domicilio
do debedor; este sera citado para acudir ao acto
conciliador e tentar resolver o conflito de forma
voluntaria. Este procedemento, coa figura do con-
ciliador, permitirache obter un recofecemento de
débeda e un acordo de realizacion do pagamento,
ben nunha data concreta ou ben de forma fraccio-

nada. O resultado sera un acordo ao que as partes
chegan por vontade propia, tera caracter executivo
e sera de obrigado cumprimento.

(FAI UNHA RECLAMACION

DE PAGAMENTO POR ESCRITO,
ASEGURANDOTE DA SUA
CORRECTA RECEPCION

POR CORREQ CERTIFICADO,
OU MESMO POR BUROFAX»

b) Se ainda mantés relacions fluidas co cliente pero
non conseguides ponervos de acordo no impor-
te ou o motivo da débeda, podedes sometervos
a mediacion ou a arbitraxe, neste caso de forma
acordada e voluntaria polas duas partes.

— Mediacién: é un proceso rapido, confidencial e
amigable. As partes tentan chegar a un acordo coa
axuda dun mediador, que velara polo acordo e o
dialogo, sen impor a sta vontade. Non € gratuito.
Se conseguides chegar a un acordo e este se eleva
a escritura publica perante un notario, tera carac-
ter executivo e obrigatorio.

— Arbitraxe: ao igual que a mediacion, é un pro-
cedemento breve, confidencial e amigable, que
tamén supon un custo para as partes. Ambas acor-
dan someterse a decision dun arbitro, que emitira
unha resolucion (laudo), con efectos executivos
equiparables a unha sentenza xudicial.
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0 NEGLIXENTE

COMO RECONECELO:
Mal sestor. Arrastra
débedas por desidia,
amnesia, ineptitude,

ou porgue si,

ARMAS:

“Mania fagoche a
transferencia sen falta”
COMO FAS QUE PAGUE:
Escribelle. Chamao. Fala

con el en persoa. Insiste.

Carta. Burofax. Insiste.

v

0 SUPERPRO

COMO RECONECELO:
Moinante camuflado de
‘entrepreneur’. Proxecto
que monta, débeda que
deixa. Labia infinita,
ARMAS:

llocalizable. Infinitas
escusas e reviravoltas.
“Son insolvente, seforia”
COMO FAS QUE PAGUE:
Con axuda profesional

e dores de cabeza, Mellor
previr que lamentar:
evita traballar con el.

COMO RECONECELO:
Freelance ou PEME.
Intencion de pagar

pero con problemas

de liguidez.

ARMAS:

“Pagoche asi que cobre”
COMO FAS QUE PAGUE:
Escribelle. Chamao. Busca
solucion razoable: pago a
prazos, en especie etc.

& i

» Ou podes optar directamente por acudir a via
xudicial e interpor unha demanda para un xuizo
monitorio perante o xulgado do domicilio do de-
mandado (e se o teu cliente non é espanol, pero
pertence a outro pais da Union Europea, podes
interpor un «procedemento monitorio europeo»).
Tratase dun procedemento moi sinxelo e rapido
para reclamar as tuas débedas monetarias. Se o
importe debido é inferior a 2000 euros non ne-
cesitaras a intervencion de avogado nin procura-
dor en ningin momento do procedemento. Sexa
como for, para enfrontarte a un procedemento
monitorio o recomendable é consultar cun avo-
gado especializado.

doilustrador.org

PARA CURARTE EN SAUDE:

Antes de aceptares encargos de clientes que non
coneces, pide referencias a outros ilustradores.
Sempre é bo ter indicadores de liquidez e fiabi-
lidade dos clientes cos que vas traballar por pri-
meira vez.

Nos teus presupostos ou contratos fixa claramen-
te as condicions de cobramento para poder recla-
mar se fose necesario. Especifica:

— A data (ou datas) de pagamento
— A forma (anticipo, a entrega, mixto, a tantos dias...)
— O medio (transferencia, efectivo, talon, porPaypal..)

Busca informacion na tda asociacion profesional ou
en asociacions de autonomos. A Vegap ofrece tamén
un servizo de asesoramento legal aos seus socios.

LIGAZONS

- «(Qué hacer cuando no te pagan?» Artigo de Redac-
torfreelance.com

- «Cémo asegurarte de que van a pagarte el trabajo?»
Artigo de Redactorfreelance.com

- Modelo de carta formal de reclamacion de pago (PDF)
- Modelo de solicitude de conciliacion civil (BOE, PDF)

- Mdis informacién sobre a arbitraxe e a mediacién Ar-
tigo de Elderecho.com

- Guia del procedimiento monitorio (Ministerio de Jus-
ticia, PDF)

- Modelo de peticién de procedemento monitorio
(Xunta de Galicia, PDF)



http://www.vegap.es/inicio.aspx
http://www.elderecho.com/tribuna/civil/Arbitraje-mediacion_11_497305001.html

Peeero...
eSTA ILUSTRACISON

DA 16VUAL. COS
BeNEFICI0S XA
PAGAREMOS AS
DeMANDAS

LeAnDR\

llustracion: Leandro

8. PLAXIOS

Cada vez son mais habituais os usos indebidos, roubos e plaxios de creaciéns grafi-
cas. O ilustrador debe conecer as ferramentas legais e xuridicas para facer valer os seus
dereitos fronte a este tipo de infracciéns. E, no posible, debe reclamar compensaciéns
proporcionadas aos danos causados.
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ARMAS LEGAIS FRONTE AOS USOS INDEBIDOS

Tal e como din os dicionarios, plaxiar é copiar no
substancial obras alleas, facéndoas pasar como pro-
pias. O plaxio e o uso indebido dun traballo teu (sen
o teu permiso ou acreditacion, tanto se hai animo de

lucro como se non) vulneran os teus dereitos mo-

rais. Se ademais estan a sacar beneficio econémico
ou empresarial do plaxio ou uso indebido, tamén hai
vulneracion dos teus dereitos patrimoniais.

No caso de dano moral, a Lei de Propiedade Inte-
lectual estipula que «procede a sua indemnizacion,
ainda non probada a existencia de prexuizo econd-
mico», e para a sua valoracion «atenderase as cir-
cunstancias da infraccion, a gravidade da lesion e o
grao de difusion ilicita da obra». A LPI estipula tamén
que o autor podera esixir indemnizacion por danos
patrimoniais de acordo coas «consecuencias eco-
nomicas negativas, entre elas a perda de beneficios
que sufrise a parte prexudicada e os beneficios que o
infractor obtivese pola utilizacion ilicita», ou «a can-
tidade que como remuneracion percibiria o prexudi-
cado se o infractor pedise autorizacion para utilizar o
dereito de propiedade intelectual en cuestion».

O Caodigo Penal (art. 270.1) establece as multas e pe-
nas de prision que pode carrear o plaxio ou o uso de
obras sen permiso do seu autor.

Unha vez comunicada a vulneracion de dereitos ao
cliente ou terceiro, debera establecerse unha nego-
ciacion. Se non consegues cobrar a indemnizacion, e
sempre que a vulneracion estea acreditada e se poi-
da probar, como autor poderas presentar demanda
xudicial de reclamacion polo importe que reclamas.
Loxicamente, é desexable conseguir un acordo antes
de ter que chegar a instancias xudiciais.

LIGAZONS

- Youthoughtwewouldntnotice.com Plaxios graficos en
todo o mundo (en inglés)

- Blog de SafeCreative

- «Qué hacer si tu obra estd siendo usada sin permiso»

Artigo de Grafiscopio.com

- «Cuando Lou plagié a Nazario» Artigo de Diego A.
Manrique en ‘El Pais’

- Silvia Ortega e o dragén de Sant Jordi Video en Face-
book

- TinEye.com Comparador online de imaxes

A PROTECCION INTERNACIONAL

A proteccion de dereitos de autor no ambito inter-
nacional esta regulada pola Convencién de Berna,
asinada por mais de 160 paises. Esta convencion ga-
rante aos autores de calquera pais asinante a protec-
cién automatica das stas obras en todos os demais
paises que forman parte do convenio.

COMO ACTUAR FRONTE A0
USO INDEBIDO DA TUA OBRA

Se un cliente esta a usar indebidamente un traballo
que che encargou:

Informao de que ese uso non estaba previsto no acor-
do e por tanto é unha infraccion dos teus dereitos.
Estas no teu dereito de reclamarlle un pagamento
adicional por ese uso non pactado. O cliente debera
aboarche ese uso adicional. No caso de que lle interese
manter ese novo uso ou amplialo, negocia un prezo de
maior contia pola venda ou ampliacion de cesion do
teu traballo. En todo caso, antes de reclamar repasa
coidadosamente as condicions pactadas no traballo
e os termos contractuais (se por exemplo, o fixeches
como asalariadx para unha empresa, os dereitos de ex-
plotacion pertencen a esa empresa, salvo que asinases
algo en contra).

Se é un plaxio ou uso indebido por terceiros:
Estes son os pasos que podes dar cando tenas estas
sorpresas:

» Non te arroutes. Busca os responsables pero non
te ponas en contacto con eles nin fagas publico o
roubo. Faite o sueco mentres recolles informacion.
Analiza se o uso esta dentro dos limites dos dereitos
de autor (pax. 21 do Nuevo libro blanco): por exem-
plo, se € unha obra nunha via publica, como un mural,
pode reproducirse sen permiso do autor.

Avalia o alcance da infraccién e recolle probas. In-
vestiga o alcance que ten o uso ou plaxio (datos de
tiraxe ou difusion) e se esta xerando lucro. Recompila
probas (exemplares fisicos do plaxio, anuncios, repro-
ducidns, capturas da web dos infractores, datos de
vendas etc.). Nos casos de plaxio, fai un grafico com-
parativo que evidencie claramente o «parecido mais
que razoable» entre orixinal e plaxio. Todas estas
probas poden ser utiles para levantar unha acta no-
tarial da infraccion, chegado o caso. Decidir se algo
€ ou non un plaxio pode implicar un componente
subxectivo, pero cantos mais argumentos tenas para
sustentar a denuncia, mais posibilidades teras de que
se reconeza o plaxio.

Viraliza o plaxio. Hai casos nos que non sae a con-
ta emprender accions legais contra o infractor. Pero


http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/12/conece-os-teus-dereitos/
http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/12/conece-os-teus-dereitos/
https://gl.wikipedia.org/wiki/Convenci%C3%B3n_de_Berna_para_a_protecci%C3%B3n_das_obras_literarias_e_art%C3%ADsticas
http://www.guianinjadoilustrador.org/recursos/
http://www.youthoughtwewouldntnotice.com/
http://es.safecreative.net/category/articulos/
http://www.grafiscopio.com/guia-que-hacer-si-tu-obra-esta-siendo-usada-sin-permiso/
http://www.efeeme.com/cuando-lou-plagio-a-nazario/
https://www.facebook.com/Garabatofest/videos/1047193292038437/
http://www.tineye.com/

KEEP C

Localiza os responsables
pero non os contactes nin
difundas o plaxio.

V ASESORATE

MIDE 0 ALCANCE
E A GRAVIDADE

Grao de similitude, volume
de negocio ou lucro, tirada,
tempo en circulacion..

CONTACTA
CO INFRACTOR

LN
RECOLLE PROBAS

Exemplar da publicacion ou
do produto, anuncios, fotos,
capturas web, noticias etc.

FAI PRESION
EBUSCA UN

Companeiros
* | experimentados

Asociacions
ﬁ profesionais

Avogado experto
en dereito de autor: x Esixe
Recomendado nos cesamento

pasos 5 e & do plaxio

Esixe
indemnizacion

& i

podes difundir o caso entre a profesion e nas redes
sociais. Unha accion viral de desacreditacion ben or-
questrada pode dar bos resultados. (Ollo coas ma-
neiras: non uses descualificacions nin insultos contra
os infractores, ou poderian emprender accions legais
contra ti.)

doilustrador.org

Busca asesoramento. Pide consello a companeiros ex-
perimentados ou comparte o caso coa tda asociacion
profesional. Segundo a gravidade, o alcance e o lucro
da infraccién hai distintas medidas que podes tomar:
esixir a retirada da obra roubada, esixir indemnizacion,
dar difusion mediatica ao roubo ou emprender ac-
cions legais.

Acude a un avogado. Se chegaches aqui € que hai unha
infraccion flagrante ou prexuizo econémico demostra-
ble: paga a pena ter asesoramento legal. Unha breve
reunion cun avogado experto en propiedade intelec-
tual non che saira custosa. Aclararache se paga a pena
reclamar, e as mellores accions que se poden tomar.
A primeira medida formal adoita ser un requirimento
enviado por burofax aos infractores, no que se lles re-
clama que cesen a infraccion e que deben retirar a obra
ou produto de circulacion.

Fai presion e negocia. Tanto se os contrarios respon-
den a este primeiro burofax como se non, o avogado
orientarate nas seguintes accions que podes empren-
der. Sempre convén buscar medidas de presion que
che permitan chegar a un acordo coa parte contraria.

l Concreta que dereitos
vulnera a infraccion
. Usa a baza da
campaa de boicot
50 5e procede.

ACORDO

Requirimentos
(puntos de \uenda
intermediaric

A dltima baza
sempre é a

== demanda xudicial

« Rexistra as tdas creacions nas Oficinas de Propieda-
de Intelectual ou en servizos online como SafeCrea-

Os procesos xudiciais acostuman ser lentos, molestos
e custosos: € sabido que é mellor un mal trato que
un bo xuizo.

PRECAUCIONS E PREVENCIONS

tive. As veces convén rexistrar os proxectos antes de
amosalos en editoriais, produtoras, axencias etc., ou
antes de difundilos en internet. Ten en conta, non
obstante, que o rexistro non é unha proba irrefuta-
ble (alguén poderia rexistrar igualmente un traballo
que non € seu), ainda que si prevalece en caso de
contradicion.

Non deixes nin envies copias ou dossieres das tias
creacions a terceiros sen antes rexistralas.

Asina as tuas imaxes. E recomendable que nas imaxes
que subas a rede figure o teu nome, a ser posible co
simbolo do copyright (©), ou o correspondente de
Creative Commons, para que conste a tda propieda-
de intelectual en ambitos internacionais.

Comparte e sube sé arquivos a baixa resolucién, para
dificultar os usos non autorizados.

Nos teus presupostos ou contratos especifica deta-
lladamente os usos e aplicacions para os que cedes
o teu traballo.
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PAPELEO

CAL € 0 Tevu PAPeL FAVORITO
PARA TRABALLAR?

0 FORMULARIO 037

Ilustracion: Guitian + Leandro

9. 0S PAPEIS

Como todo profesional freelance que desenvolve a sua actividade en Espana,
o ilustrador debe asumir unhas condiciéns burocraticas, fiscais e de cober-
tura sanitaria bastante aridas e incomodas. Neste capitulo resumimos estas
condicions e deixamos algunhas recomendacions para que levar os papelames
non se che converta nun viacrucis.



1. AUTGNOMOS E IAE

Hai que darse de alta?

A lei obriga a darse de alta en Facenda e na Segu-
ridade Social a toda persoa que vaia exercer unha
actividade economica. Non existen excepcions.
Porén, se a tua actividade non é habitual e os teus
ingresos anuais son inferiores a aproximadamente o
salario minimo interprofesional podes non darte de
alta na Seguridade Social; unha sentenza do Tribunal
Supremo de 1997 avala este criterio, pero segue sen
corresponderse co que considera a propia Segurida-
de Social. Como solucion provisional pode servirche,
pero tendo sempre en conta que non estarias nunha
situacion totalmente correcta (mais informacion nas
pp. 35-36 do Nuevo libro blanco). En todo caso, lem-
bra que sempre é obrigatorio darse de alta no IAE en
Facenda, tanto se te das de alta na Seguridade Social
como se non.

Unha posibilidade practicada por moitos auténomos
cando a sta actividade é esporadica ¢ darse de alta
na Seguridade Social s6 nos meses correspondentes
a esa actividade. Non obstante, usar ese truco para
sO emitir facturas nos meses de alta comporta risco
de inspeccion e a correspondente sancion e paga-
mento de meses atrasados. A parte, claro esta, non se
debe esquecer que as altas e baixas continuas afec-
tan as prestacions e mesmo poden facer que quedes
sen cobertura sanitaria.

Facturar a través dunha cooperativa

Nos ultimos anos esta xurdindo tamén a opcion das
«cooperativas de facturacion». Son sociedades das
que te podes facer membro simplemente para que
facturen por ti (por cada factura dante de alta uns
dias na Seguridade Social como se foses persoa asa-
lariada, e cando cobran a factura reembélsanche o
dineiro restando a sua comision pola xestion). Pode
ser unha boa solucion para traballos esporadicos,
pero se vas facturar de forma continuada, fai nime-
ros: en xeral vaiche sair mais caro que ser auténomo.
Ten ademais en conta que, se so te dan de alta uns
dias ao mes, as tuas prestacions tampouco van ser as
mesmas que se estas de alta de forma continuada.

Alguns expertos expresan dubidas sobre a situacion
destas cooperativas (dado que forzan o sentido ori-
xinal dunha cooperativa), e recomendan chegado o
caso utilizar aquelas que estean especializadas nun
sector concreto (cultural, creativo..).

Como darse de alta como auténomo

O primeiro € inscribirte no censo de profesionais da
Axencia Tributaria co impreso modelo 037 (podes
compralo ali, descargalo de balde na sia web para
entregar en persoa ou cubrilo por internet con cer-
tificado dixital). A epigrafe do IAE que corresponde
aos ilustradores é a 861 da seccion segunda (activida-
des artisticas). Os profesionais estan exentos de pa-
gar o imposto de actividades econdmicas. Despois,
nunha oficina da Tesoureria da Seguridade Social
daraste de alta no réxime especial de traballadores
por conta propia (impreso modelo TA.521), escollen-
do unha base de cotizacion.

Lembra que a partir da tda primeira alta en Auténo-
mos (Seguridade Social) xa non poderas emitir factu-
ras con datas fora dos periodos de alta. O prazo para
presentar as altas de autonomos ¢ todo o primeiro
mes da alta en Facenda, pero para as baixas o prazo é
agora mesmo de 3 dias.

2.0IRPF

Unha vez que estas de alta, xa podes emitir facturas.
Tes diversos modelos de factura, pero nelas sempre
tenen que figurar:
— Todos os teus datos fiscais
— Os datos fiscais do cliente
— O numero de factura (consecutivo, dentro do
ano en curso)
— A data de emision
(ademais do concepto e do importe).
As facturas deben indicar a retencion do IRPF que
se debe aplicar. Actualmente é do 15%. (Para no-
vos auténomos en actividades profesionais, a re-
tencion é agora s6 do 7% dentro do ano en que se
dan de alta e os dous seguintes.)

3.0IVE

Os traballos de ilustracion consistentes na cesion
de dereitos de autor (é dicir, a practica totalidade)
estan exentos de IVE. Os traballos de deseno grafico,
en cambio, si levan IVE: a efectos fiscais a ilustracion
non é considerada como servizo profesional, senén
como unha cesion dunha creacion a cambio dunha
contraprestacion. Pero, ollo, a venda de orixinais ou
aplicacions dunha ilustracion (unha postal, unha ca-
miseta) si debe levar IVE.
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ALTA NO |AE (FACENDA)

IMPRESO

A epigrafe da
actividade é:

861

Se non facturas
con IVE, indica
exencion.

IMPRESO

POR QUE HAI QUE DARSE DE ALTA?

Para declarar a actividade
e poder emitir facturas

PODE FACERSE POR INTERNET? |1l

0 IAE (imposto de actividades
economicas) é gratuito

ALTA EN AUTONOMOS

(SEGURIDADE SOCIAL)

Presenta o 037
coa tia alta no
IAE.

Indica a base
de cotizacion
e a mutua.

POR QUE HAI QUE DARSE DE ALTA?

Para ter seguridade social
(e con sorte, unha xubilacion)

PODE FACERSE POR INTERNET? =1
COTAS MENSUAIS*

Autonomos menores

de 30 anos:
Novos autonomos:
Cota xeral minima:

Para darse de baixa, presentar os
mesmos medelos na mesma orde.

@guia

doilustrador.org

Se s6 realizas traballos exentos de IVE, indicao no
modelo 037 de alta censual, e non teras obriga de
presentar declaracions de IVE. Nas facturas de tra-
ballos exentos de IVE é recomendable incluir o texto
«Operacion non suxeita a IVE polo artigo 69.Un.19 da
lei 37,/1992».

4. A DECLARACION DA RENDA

Cando tes obriga de declarar

Se es freelance (é dicir, realizas as tdas actividades
econdmicas por conta propia, e estas dado de alta
en Facenda) tes sempre a obriga de presentar a de-
claracion da renda, independentemente de cales se-
xan os teus ingresos.

Os datos fiscais

Se os solicitas para cubrir a declaracion, a Axencia
Tributaria enviache os teus datos fiscais do exercicio.
Os datos fiscais recollen:

A lista dos pagamentos que che liquidaron os
clientes

* As correspondentes retencions de IRPF deses pa-
gamentos.

« Algunhas actividades que poden vir reflectidas
como rendementos de traballo.

desde 50€
180 €
266 €

(*Datos de xufio 2016)

« A tda cotizacion no réxime de auténomos.
Se non che chegan por carta, podes descargar os
teus datos fiscais na web da AEAT. Revisa sempre
os datos, porque se falta algo ou a informacion
non é correcta, ti es responsable de que figuren
ben na tua declaracion.

Gastos deducibles que podes meter na declaracién
En xeral o ilustrador freelance declara gastos e in-
gresos na modalidade «actividades profesionais en
estimacion directa». Ai podense incluir gastos direc-
tamente relacionados coa actividade, como cotas de
auténomos, materiais, subministracions, servizos de
profesionais externos etc. (mais detalles na version
online deste artigo).

LIGAZONS

- «El ilustrador ante la Administracion» Artigo do ‘Nue-
vo libro blanco’ (PDF)

- Preguntas frecuentes dos auténomos (ATA-Federacién
de Auténomos, PDF)

- Guia de alta de auténomos Artigo en Ata.es

- Sede electronica da Axencia Tributaria

- Sede electrénica da Tesoureria da Seguridade Social



http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/06/08/9-os-papeis-do-ilustrador/
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https://sede.seg-social.gob.es/

ASOCIATE.

llustracion: Ictioscopio

ASOCIATE

A forza dos creativos freelance é a unién e a informacién. Un colectivo pro-
fesional informado, activo e con obxectivos comuns é un colectivo profesional
mais forte. As asociacions profesionais de ilustradores traballan nesta direc-
cion para facer valer os dereitos do ilustrador e acadar maior recofiecemento
para toda a profesion.
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0 NOVO ESCENARIO

A globalizacion e as ferramentas dixitais reformula-
ron os mercados e os xeitos de traballar. Algins sec-
tores tradicionais da ilustracion afundense mentres
emerxen novas areas, novos modelos de negocio e
novas canles de difusion. A crise econémica propi-
ciou, ademais, a proliferacion de creativos freelance
en todo o planeta. A complexidade deste novo esce-
nario dificulta a implantacion de regulamentos glo-
bais que defendan os intereses dos creadores, espe-
cialmente no uso e monetizacion da ilustracion nos
medios dixitais. Sen regulamentos, carecemos dun
apoio importante para o exercicio da profesion. E
sen regulamentos, a «l6xica do libre mercado» global
pode imponer deterioracions das nosas condicions
profesionais, como xa vén sucedendo coas prdcticas

especulativas.

((A FALTA DE REGULAMENTOS,
0S ‘FREELANCE’

PRECISAMOS INTERCAMBIAR
E COMPARTIR INFORMACION»

A INFORMACION E PODER

Os mercados e as tecnoloxias adoitan ir dous pasos
por diante das leis. Non é de estranar, por tanto, que
os gobernos e os lexisladores reaccionen con lenti-
tude aos movementos e practicas de mercado «2.0».
A falta de regulamentos, os freelance precisamos
intercambiar e compartir informacién. Somos os
freelance os que debemos actuar en comun para tra-
zar os regulamentos que defendan o noso traballo e
0s nosos dereitos. Para iso € indispensable compartir
informacion util e preventiva: informacion ninja (so-
bre as tendencias de prezos e de mercados, as leis
—e os sus baleiros—, sobre clientes toxicos, novas
practicas abusivas, tratados comerciais e corpora-
tivos, fiscalidade doutros paises e mercados, sobre
novas infraccions dos nosos dereitos etcétera). A in-
formacion é poder, o poder dos freelancers.

0 TRAXE NOVO DO ILUSTRADOR

Neste novo ecosistema de mercado, atopar traballo
pode ser algo mais complexo que o clasico paseo ou
envio de portafolios. Acadar encargos ou vetas de
traballo pasa en moitos casos por ampliar o radio
de accidn (novas areas de traballo, mercados exterio-
res) e potenciar as capacidades de marketing e ne-
gociacion. O ilustrador esta a asumir mais ca nunca
distintos roles e tarefas: pode ser o social manager,
editor, axente, produtor, desenador, investigador de
mercados etc. da sta propia miniempresa. Os nichos
tradicionais son agora mais escasos, pero a cambio
¢é mais factible crear o teu propio nicho. Agora ben,
o ilustrador que queira inventar o seu oco precisa a
informacion e as capacidades adecuadas, ou en vez
de facerse un nicho pode caer nun buraco ;-).

REINO DE TAIFAS

Tradicionalmente a actitude laboral do ilustrador
veu marcada por un fondo individualismo: profe-
sionais solitarios que sempre foron por libre sen ter
demasiada interrelacion co seu gremio profesional.
Esta tendencia de illamento veu cambiando nas dlti-
mas décadas coa chegada de internet, que propiciou
a aparicion de foros, plataformas e comunidades
profesionais. Paralelamente tamén se asentou o mo-
vemento asociativo, que en Espana comezara en 1981
coa creacion da asociacion catala, APIC, e en Galicia,
coa fundacion de AGPI no ano 2000. As redes sociais
e as plataformas de peticion colectiva son benvidas
pero non abondan por si soas: € necesaria unha coor-
dinacion e unha folla de ruta que sé as asociacions
profesionais son capaces de artellar. Un compromiso
que vai mais ala do «like» en internet.

AS ASOCIACIONS PROFESIONAIS

A misién das asociacions profesionais € exercer a
defensa conxunta da profesion, e mellorar as con-
diciéns e o reconecemento profesionais. Para con-
seguir isto, as asociacions ofrecen:

—asesoramento, informacion e formacion con-

tractual

— orientacion a estudantes e novos socios

— promocion dos seus membros (a través de webs,

catalogos, exposicions, participacion en feiras,

bolsas de traballo..)

— publicacion de informes profesionais

— organizacion de xornadas, eventos e cursos.


http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/20/2-traballo-especulativo-spec-work/
http://www.guianinjadoilustrador.org/2016/04/20/2-traballo-especulativo-spec-work/
http://www.apic.es/es/
http://www.agpi.es/
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da llustracion, Guia

Ninja...)

DINAMIZAR

Eventos profesionais

CLIENTES E

MERCADOS

SERVIZOS A0S SOCIOS:

DEFENDER os dereitos =Info fiscal-laboral

e condicidns dos -Recursos e directorios

ilustradores ~Formacion + talleres

PROMOVER as boas ~Convenios e descontos

practicas profesionai A legal
voUwvwvwv

Sous

Ademais, as asociacions traballan con outras entida-
des no ambito nacional e internacional para acadar
melloras comuns e actuar como interlocutores cos
organos institucionais (gobernos, lexisladores) e ou-
tros axentes do sector (editores, industrias culturais,
entidades de xestion etc.).

doilustrador.org

A MODO DE CONCLUSION

Paradoxalmente, podes desfrutar de moitos logros
das asociacions ainda que non sexas socix. Pero so
dando un apoio efectivo poderas conseguir que es-
tes logros permanezan no tempo e vaian consolidan-
dose. Non é sé cuestion dos beneficios directos que
poderas obter. Tamén conta o componente de orgu-
llo gremial e o feito de que ninguén esta a salvo dos
novos problemas que seguen asexando a profesion
dia tras dia: nin sequera os autores mais consolidados
poden evitar que unha caida xeneralizada dos prezos
os afecte no seu traballo. Para iso, compre conecer
de primeira man todo o que pasa, e facer fronte aos
problemas con estratexias comuns. Todxs necesita-
mos o apoio de todxs para manter e mellorar a saude
(e o futuro) da profesion.

ADMINISTRACIGN

E LEXISLACION

REIVINDICAR APOIO
E MELLORAS na
formacion, regulacion
e posta en valor do
sector

SOCIEDADE

VISIBILIZAR
-Publicacions
-Difusion mediatica
do sector

-Presenza en eventos
culturais

LIGAZONS

- «El ilustrador y su colectivo profesional» Artigo do

‘Nuevo libro blanco’ (PDF)

- Pro-Action.org Plataforma de defensa dos ilustrado-
res britanicos, AOI

- «What the Future Holds for Illustration» Artigo de
John O'Reilly en CreativeBlog.com
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http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/06/LB-Colectivo-profesional.pdf
http://www.pro-action.org.uk/
http://www.creativebloq.com/illustration/industry-expert-reveals-what-s-next-illustration-21514274
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https://twitter.com/_agpi
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www.guianinjadoilustrador.org
info@guianinjadoilustrador.org

info@guianinjadoilustrador.org


Que é o ‘spec work’?

Como lle reclamo unha
débeda a un cliente?

Esta guia da resposta a estas cuestions
e recolle informacion (itil para facer
fronte aos retos e perigos que rodean
os

NINJA,

@ guia doilustrador.org




