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A maioría dos ilustradores e ilustradoras son profesionais free- 
lance. O creador freelance é unha miniempresa: á parte de 
crear, ten que manexar plans de empresa, negociar proxectos e 
contratos, facer presupostos e facturas. Debe coñecer a fondo 
os dereitos e deberes da súa creación artística, para protexela 
e poder explotala. E, ademais, ten que moverse nun mercado 
complexo e protexerse de prácticas abusivas. Os ilustradores 
freelance precisan adestramento e habilidades ninja.

Que é a GuÍa Ninja do ilustrador?

Esta é unha miniguía de primeiros auxilios para ilustradorxs 
freelance. Aquí falamos dos perigos e as problemáticas que ro-
dean hoxe a profesión, e de como facerlles fronte. A Guía Ninja 
tamén vai dirixida a estudantes de arte, creadores freelance, 
clientes, amigos da ilustración e, sobre todo, ás persoas que 
comezan ou queren comezar na profesión.
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Como usar esta guía

Esta guía recompila en papel o Decálogo Ninja da web 
guianinjadoilustrador.org. Cada artigo do decálogo 
contén ligazóns que amplían a información sobre 
cada tema. Na sección Recursos da web atoparás máis 
recursos útiles e bibliografía. Algúns dos datos aquí 
recollidos poden perder vixencia. Para mantéreste ao 
día das actualizacións, consulta a versión en liña do 
Decálogo Ninja. 
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1. coñece 
       os teus dereitos

É imprescindible que o ilustrador coñeza os seus dereitos e que os faga valer.  
A Lei de propiedade intelectual española (LPI) establece que un autor é titular dos 
dereitos da súa obra (tanto se é un proxecto propio coma se é un encargo) polo sim-
ple feito de creala. O dereito de autoría é un instrumento esencial para protexer 
e xestionar as nosas creacións.
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Tipos de dereitos sobre as creacións
• Dereitos morais: perténcenche exclusivamente a 
ti, polo feito de seres o autor/a. Son intransferibles e 
irrenunciables. Estes dereitos permítenche (entre ou-
tras cousas) decidir se queres que a túa obra sexa di-
vulgada ou non e de que maneira; escoller se queres 
publicar co teu nome, con pseudónimo ou de forma 
anónima; esixir seres recoñecido como o autor/a da 
túa obra; esixir que se respecte a integridade da túa 
obra; modificar a túa obra; e acceder ao exemplar 
único da túa obra.

Canto duran? Ata a morte do autor ou autora, ex-
cepto o dereito de ser recoñecido como autor da 
obra e o respecto á integridade desta, que perma-
necen.
       
• Dereitos patrimoniais: permiten explotar comer-
cialmente a obra. É moi importante coñecelos e sa-
ber cales convén ceder para ter un mellor control 
e xestión da túa obra nun futuro. Segundo a LPI, o 
autor debe percibir un beneficio proporcional á ex-
plotación da obra que cede (canta máis explotación, 
máis remuneración).

• Reprodución: a fixación da obra en soportes que 
permitan a realización de copias.

• Distribución: a venda, alugueiro ou préstamo da 
obra ao público.  

• Comunicación pública: a difusión da obra sen 
necesidade de darlle unha copia a cada persoa 
(p. ex., a proxección dun filme).  

• Transformación: o dereito a traducir a obra, a 
adaptala a outro formato ou a modificala (p. ex., 
a adaptación dunha BD a videoxogo).  

• Colección: o dereito a recompilar as obras e di-
fundilas noutro soporte (p. ex., un libro recompi-
latorio de carteis).

Canto duran? En España, toda a vida do autor e ata 
70 anos despois da súa morte; a partir dese momen-
to, a obra pasa a dominio público. Excepción: para 
os autores mortos antes de 1987, a protección é de 
80 anos.

Símbolos e licenzas
As licenzas indican as condicións baixo as que per-
mitimos que se difunda a obra. Poden expresarse a 
través de símbolos.

Copyright (©), todos os dereitos reservados. Este 
símbolo indica que quen queira compartir a túa obra 
ou usala para algo deberá pedirche antes permiso. O 
seu uso non é obrigatorio, mais serve como indica-
ción para que os demais saiban que todos os dereitos 
están reservados.

Licenzas Creative Commons (CC). Son licenzas que 
facilitan o uso, a transformación, a difusión ou a ex-
plotación dunha obra sen necesidade de conceder 
permisos individuais. Existen diferentes tipos, en 
función dos dereitos que se reservan e se ceden.
       

Contratos de cesión de dereitos: 
aspectos esenciais

• Dereitos que se ceden: debemos decidir cales te-
mos que ceder segundo o tipo de proxecto.

• Modalidades de cesión: para que modalidade(s) 
permitimos a reprodución do traballo.

• Ámbito territorial da explotación: rexional, esta-
tal, internacional... Tamén se poden acordar ámbi-
tos definidos polo idioma (p. ex., «países de fala 
hispana»). 

• Período de explotación: é o prazo de cesión. En 
España, as cesións para edición non poden exce-
der os 15 anos. Noutros ámbitos, non existe limi-
tación legal, mais é importante fixala igualmente. 

• Remuneración: as obras suxeitas a comercializa-
ción adoitan cobrarse coa fórmula dos royalties 
(porcentaxe por cada copia vendida). No sector 
do libro, a porcentaxe máis habitual para os au-
tores é un 10 % sobre o PVP sen IVE. Convén esixir 
o cobramento dun adianto sobre os royalties. As 
obras con explotación non suxeita á venda (cartel, 
publicidade etc.) adoitan cobrarse calculando un 
tanto alzado, que sempre debe estar proporciona-
do á súa explotación. A LPI recolle cando é posi-
ble fixar unha retribución a tanto alzado (art. 46).

• Exclusividade (opcional): se cedemos en exclusi-
va, debemos recollelo por escrito. Isto outórgalle 
ao cesionario a facultade de explotar a obra con 
exclusión de calquera outra persoa, incluídos nós 
mesmos.

https://www.safecreative.org/blog/es/2023/03/24/tipos-de-licencias-creative-commons/
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Rexistrar a túa obra
Xa tes a propiedade intelectual da obra polo simple 
feito de creala. Non obstante, o rexistro pode ser 
útil para demostrar a túa autoría en caso de plaxio 
ou de conflito. O dereito de autor non protexe as 
ideas, senón a súa plasmación concreta nun sopor-
te, sexa tanxible ou intanxible. Podes rexistrar as túas 
creacións presencialmente ou por vía electrónica 
nas oficinas do Rexistro da Propiedade Intelectual, 
ou en rexistros privados como SafeCreative.org (son 
igualmente válidos, poden resultar máis económicos 
e permiten atribuír distintos tipos de licenzas).

Se estás pensando en crear unha marca e ter o de-
reito exclusivo a usar un determinado nome, debes 
solicitar o rexistro na Oficina Española de Patentes e 
Marcas (OEPM). Na propiedade industrial, o rexistro 
é obrigatorio para desfrutar dese dereito exclusivo. É 
posible rexistrar a túa marca para distintos ámbitos 
xeográficos.

«Lembra 
que non se 
protexen 
as ideas, 
senón a súa 
plasmación.»
Firmadopor.com

• Nunca cedas en bloque todos os dereitos 
patrimoniais dunha obra. Restrinxe os usos 
e ámbitos para os que a cedes, e mantén o 
resto dos dereitos baixo o teu control. 

• Ao difundires en internet as túas obras, 
pon ben visible o teu nome e indica se 
están todos os dereitos reservados (©) ou 
están compartidos baixo licenzas Creative 
Commons. 

CLAVES

LIGAZÓNS
«El ilustrador y sus derechos» (FADIP, PDF) 

Firmado por (blog sobre dereitos de autoría)

Lei de propiedade intelectual (BOE, PDF)

«Glosario de Términos de propiedad intelectual» 
(artigo de safecreative.net)

«Registro de Propiedad Intelectual» 
(gráfico de safecreative.net)

https://www.cultura.gal/gl/rpi/oficinas-delegadas
https://www.safecreative.org/es/conocenos
https://www.oepm.es/es/index.html
https://www.oepm.es/es/index.html
https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/01/LB-derechos.pdf
https://firmadopor.com/blog/
https://www.boe.es/boe_gallego/dias/2014/11/05/pdfs/BOE-A-2014-11404-G.pdf
https://www.safecreative.org/blog/es/glosario/
http://es.safecreative.net/2015/09/28/registro-de-propiedad-intelectual-que-quien-y-como/
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2. Non 
     traballo gratis

Ninguén entra nun restaurante preguntando se lle dan de xantar gratis. En 
cambio, aos ilustradores —tanto noveis como consolidados— pídeselles a miúdo 
que traballen sen cobrar. Isto está a suceder en case todas as profesións creativas 
(ilustradores, músicos, escritores, fotógrafos etc.). Os ilustradores que toman en se-
rio a súa profesión non deben traballar gratis. Ou, cando menos, non deben 
traballar a cambio de nada.
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Trending Topic #Gratis  
No libro A morte do artista, William Deresiewicz 
analiza o proceso de amateurización da cultura e a 
información na era dixital. Millóns e millóns de per-
soas creamos, compartimos e consumimos contido 
gratuíto nas redes e plataformas. Este caldo de cul-
tivo facilitou a proliferación de prácticas especula-
tivas, chegando a un punto en que algúns medios (e 
mesmo grandes editoriais) comezaron a pedir cola-
boracións sen pagar, estendendo unha práctica noci-
va para a subsistencia de moitos freelancers.

«Traballar para o inglés»
É habitual que os ilustradores principiantes acepten 
encargos gratis para engrosar os portfolios, coller ex-
periencia ou gañar visibilidade. Pero estas razóns non 
xustifican que regales traballo a clientes ou empresas 
alleos a ti. E se son clientes de certa envergadura, 
menos aínda. Pode que un pequeno negocio do teu 
barrio ande xusto para pagarche, pero unha mediana 
ou grande empresa si pode permitirse pagar os servi-
zos dun ilustrador.

Só traballo gratis… nestes casos
É admisible colaborar gratis en casos puntuais nos 
que teñas implicación ou proximidade: eventos cul-
turais autoxestionados, fanzines, pequenos negocios 
de amigos, activismo etc. E, naturalmente, os proxec-
tos persoais sempre son un bo obxectivo ao que 
dedicar o teu tempo e a túa enerxía. Neste senso, 
ten en conta que hoxe temos acceso a medios de 
produción, difusión e monetización que non tiñan 
os ilustradores de anteriores xeracións. 

Se non teñen cartos poden pagar igual
Ante un encargo que non se paga —ou mal pagado—, 
tes a priori dúas opcións: aceptalo ou rexeitalo. Pero 
hai outras alternativas, como o pagamento en espe-
cie. Por exemplo: un bar quere un cartel para unha 
festa? Pode pagarche con consumicións, entradas 
para concertos etc. Unha libraría 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 estes trocos. 
Tamén pode negociarse un pago mixto: parte en es-
pecie e parte en cartos. A cuestión é acadar tratos 
equilibrados e, sobre todo, que valoren o que fas.

Contos e cantarelas
• O conto da promoción. «Somos unha empresa 

con gran proxección e o teu traballo chegará a 
moita xente». Non faltan os clientes que piden co-
laboracións gratuítas a cambio de «visibilidade». O 
conto de sempre. Pois ben, cada vez hai máis casos 
en que o ilustrador ten máis seguidores nas redes 
que o cliente ;-P. 

• Confía en min, que imos triunfar. Moitos em-
prendedores artellan negocios sen contratar ser-
vizos profesionais, preferindo captar «socios» ou 
partners que capitalicen o seu traballo. O clásico 
«Faimo, que xa che pagarei cando se venda», pero 
en cool. Isto non deixa de ser unha práctica espe-
culativa. Podes confiar no cliente? Asegúrache da-
tos fiables de vendas e beneficios? Neste tipo de 
propostas «capitalizadas» non só se deben pactar 
royalties: pídelle ao cliente un adianto para que 
demostre seriedade e compromiso contigo.

• Todos colaboran sen cobrar. Algún cliente dirache 
que conta con x persoas dispostas a colaborar 
gratis no seu proxecto. Pregúntalle se a imprenta 
tampouco vai cobrar.

Fame para hoxe, miseria para mañá
Ata onde estamos dispostos a regalar (ou malvender) 
o noso traballo é cousa de cada quen. Pero antes 
de aceptares un traballo sen remunerar, lembra que 
podes prexudicar outros profesionais e contribúes a 
precarizar toda a profesión (incluíndote a ti). 

«MOITOS CLIENTES 
(SOBRE TODO OS PEQUENOS) 
SON RECEPTIVOS A PAGAR 
EN BENS E SERVIZOS.»

Bibliografía

William Deresiewicz: La muerte del artista. Cómo los 
creadores luchan por sobrevivir en la era de los billo-
narios y la tecnología. Capitán Swing, 2021
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«Se eu quixese 
traballar 
gratis, sería 
voluntario, 
non 
‘freelance’.»
Anónimo (póster de 
Erik Spierkermann)

«CADA VEZ HAI MÁIS CASOS 
EN QUE O ILUSTRADOR TEN 
MÁIS “VISIBILIDADE” NAS REDES 
QUE O CLIENTE ;-P»

• A vaquiña polo que vale. Se fas un encar-
go gratis para alguén próximo (un familiar, 
un veciño…), preséntalle unha factura co 
prezo real do proxecto cun desconto apli-
cado. Así farás máis visible o valor real do 
teu traballo.

• My way or the high way. Valora se che 
compensa facer encargos gratis cando po-
des investir ese tempo en botar adiante os 
teus propios proxectos.

CLAVES

«¿Debería trabajar gratis?»  
(infografía por Jessica Hische)

«Protect your art career» 
(vídeo do animador Stephen Silver, en inglés)

«Por qué no trabajar gratis (o casi): unas  
cuantas razones» (artigo de John Tones)

LIGAZÓNS

http://shouldiworkforfree.com/espanol.htm#no5
https://www.youtube.com/watch?v=oWXYoD7wfOs
https://www.caninomag.es/por-que-no-trabajar-gratis-o-casi-unas-cuantas-razones/
https://www.caninomag.es/por-que-no-trabajar-gratis-o-casi-unas-cuantas-razones/


10

3. Prácticas 
       especulativas

En toda práctica especulativa, o ilustrador recibe moito menos do que dá 
(ou non recibe nada). Spec work («traballo especulativo») é calquera tipo de 
traballo entregado por creativos a clientes sen teren asegurado o pago por ese tra-
ballo. Os concursos especulativos ofrecen premios inferiores ao beneficio de 
explotación dos traballos, ou impoñen condicións abusivas. Estas prácticas des-
valorizan o traballo do ilustrador e prexudican a toda a profesión.
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«SE ACEPTAS FACER UN
TRABALLO PARA UNHA GRANDE 
EMPRESA POR UNHA MISERIA, 
CREAS PRECEDENTES PARA QUE 
NO FUTURO NINGUÉN POIDA 
COBRAR DIGNAMENTE.»

«CERTAS MARCAS PIDEN 
CON TOTAL DESVERGOÑA 
COLABORACIÓNS GRATUÍTAS OU 
MAL PAGADAS ESCUDÁNDOSE 
EN CAUSAS NOBRES.»

‘Crowdsourcing’
A «externalización masiva» é unha modalidade de 
spec work moi estendida na década dos 2010. Son 
convocatorias abertas para realizar un encargo. Entre 
as numerosas propostas, o cliente escolle unha que 
recibe o pagamento (escaso e que por riba che ven-
den como premio).

Plataformas de crowdsourcing como 99designs, Ad-
triboo ou Designcrowd atraeron clientes aproveitan-
do unha tendencia de prezos «á baixa» alentada pola 
sobreoferta de ilustradores no mercado global. As 
«cenorias» spec work atraeron a creativos «júnior», 
afeccionados ou acabados de chegar que aplicaban 
todos os seus esforzos sen teren garantido beneficio 
ningún, ás veces co único incentivo da «visibilidade».

Concursos especulativos / non-éticos
Abundan os concursos —sobre todo desde o sector 
corporativo — que impoñen condicións abusivas ou 
ofrecen premios non proporcionais ao beneficio ob-
tido pola empresa, marca ou organismo.

• O Concurso Adobe – Billie Eilish suscitou fortes 
críticas en 2022. O xigante do software e a cantante 
lanzaron un concurso a escala global para deseñar o 
merchandising oficial dunha xira mundial de Eilish.  
A dotación do premio era aceptable (10 000 $), 
pero (ollo) o organizador reservaba o dereito 
de explotar todas as propostas non premiadas.  
Deste xeito, milleiros de fans/participantes rega-
laron un enorme capital de creatividade gráfica.

• Un certame organizado por Planeta en 2014 para 
deseñar unha cuberta de libro recibiu protestas de 
millares de profesionais do estado. O premio era a 
mera publicación da obra premiada (!) a cambio da 
explotación global e indefinida.

• Un concurso de ideas de Moleskine en 2011 reser-
vaba o uso da obra gañadora en todo tipo de so-
portes, medios e produtos da marca.

• Alén das prácticas spec, outra moda estendida 
son os concursos por votación popular (sistema 
arbitrario, fácil de trampear e lonxe de garantir a 
calidade da obra premiada). A Feira do Libro de 
Alacante lanzou en 2017 un concurso de carteis 
con voto popular por Facebook. Foi obxecto de 
boicot masivo por parte dos ilustradores.

Outras prácticas especulativas

Start-ups que piden traballo capitalizado que só se 
cobra se o proxecto ten éxito (ver capítulo 2, «Non 
traballo gratis»).

Brandwashing (lavado de imaxe das marcas). Certas 
marcas (algunhas de moita envergadura) piden con 
total desvergoña colaboracións gratuítas ou mal pa-
gadas escudándose en causas nobres («promover a 
ecosostibilidade», «iniciativa solidaria con…», «apos-
tar polos creadores emerxentes» etc.).

https://hipertextual.com/2022/01/billie-eilish-y-adobe-crean-un-concurso-y-termina-envuelto-de-criticas-y-trolleos
http://www.elperiodico.com/es/noticias/ocio-y-cultura/planeta-retira-concurso-ilustracion-3419777
http://graffica.info/moleskine-busca-logo-para-su-blog/
https://graffica.info/disenadores-boicot-concurso-diseno/
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«Especular = 
propoñerlle 
sexo a todo 
o mundo 
prometéndolle 
unha cea ao 
afortunado 
gañador.» 
Jeffrey Zeldman

• Alerta os compañeiros e as asociacións 
profesionais das prácticas e convocato-
rias especulativas que cheguen a ti.

• As asociacións profesionais revisan as 
bases dos concursos de ilustración do 
seu territorio. Contactan co organizador 
para sinalarlle as condicións inadecuadas 
e ofrecerlle asesoramento. Cando o con-
curso é claramente abusivo, promóvese 
directamente a non-participación.

CLAVES
Por que desaconsellamos participar 
en prácticas especulativas

• Fan depreciar as nosas tarifas. Se aceptas deseñar 
un cartel ou logotipo para unha grande empresa 
por unha miseria, non agardes cobrar mellor por 
un traballo similar no futuro. Pola contra, axudas 
a crear precedentes para que no futuro ninguén 
poida cobrar dignamente. 

• Desvalorizan a profesión. Unha convocatoria 
aberta supón un enorme gasto de tempo e traba-
llo de balde (o de todos os participantes…, agás 
un). E non garante unha calidade mínima dos tra-
ballos; antes ben, ao contrario: como dixo Milton 
Glaser, «é imposible escoller un bo deseño entre 
mil deseños».

• Aceptas condicións que desprotexen o teu traba-
llo. Nestas convocatorias, non adoita haber con-
tratos ou acordos que regulen o uso do traballo 
premiado: cedes a túa creación, permites cambios 
ou deixas que a súa explotación sexa moi superior 
aos teus «honorarios».

• O spec work degrada as relacións profesionais, 
converténdoas en concursos low-cost. 

‘Concursos especulativos no deseño’ 
(artigo do ICD en designread.es)

No!Spec  
(web; en inglés)

‘What is spec work?’  
(animación; en inglés)

LIGAZÓNS

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/
https://designread.es/los-disenadores-y-las-disenadoras-profesionales-no-participan-en-concursos-especulativos/
https://www.nospec.com/
https://www.youtube.com/watch?v=DsstOs-K7gk


13

4. O cliente ‘ilustrado’ 
        é mellor cliente

Sempre é desexable que a relación ilustrador-cliente sexa fluída, respectuosa 
e satisfactoria para ambas as partes. O cliente informado e comunicativo, o 
que coñece o oficio do ilustrador e recoñece o valor do seu traballo, é un 
cliente óptimo. Mais tamén hai clientes que non saben (ou non queren saber) 
como funciona o oficio. Para evitar malentendidos e desencontros convén 
ilustrar os clientes.
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Prexuízos sobre a ilustración
En Galicia e España, a ilustración é unha actividade 
infravalorada social, cultural e economicamente. 
Aínda que imos gañando recoñecemento, aínda es-
tamos lonxe de países como Francia, Reino Unido 
ou EE. UU. É importante eliminar os prexuízos que 
rodean os ilustradores, tanto da cabeza dos clientes 
como —ollo!— da dos propios ilustradores.

Algúns clientes non teñen idea dos procesos e as 
destrezas necesarios para resolver un encargo. Ou-
tros ignoran os baremos que marcan o prezo real dun 
traballo. Hai quen confunde «profesional» con «mer-
cenario». Outros piden e piden bosquexos e cambios 
alegando que «o que paga manda». Algúns pídenlle 
música clásica a unha banda punk. E logo están os 
que queren X + Y + Z pagando só Z.

Pola nosa banda, poñamos sobre a mesa algunhas 
cuestións básicas. Os ilustradores somos profesio-
nais capacitados, e como tales debemos actuar e 
ser tratados. As cousas non se fan de xeito rápido 
e eficaz sen unha experiencia de anos: non se debe 
aceptar aquilo de «cóbrame pouco, que ti iso o fas 
en media hora». Promesas como «visibilidade» e «tra-
ballo no futuro» non nos pagan as facturas.

A ilustración achega valor
Os ilustradores somos parte das chamadas industrias 
culturais, pero aínda nos custa pensarnos como in-
dustria. Independentemente do tempo e do esforzo 
investidos nun encargo ou do nivel de explotación, 
o noso traballo achega valor. Os clientes acoden a 
nós porque sabemos facer máis atractivos os conti-
dos, as mensaxes e os produtos. O valor que achega-
mos —máis ou menos tanxible ou intanxible— debe 
retornar a nós en forma de beneficio proporcional. 
Nas conversas cos clientes, non teñas reparo en usar 
palabras como valor, porcentaxe ou beneficio. 

Cousas que os clientes deben saber
• Cando a un ilustrador se lle presupón profesiona-

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

• O artista plástico vende a súa obra; en cambio, o 
ilustrador vende dereitos de uso da súa obra. O 
encargo ou o pagamento polos dereitos das ilus-
tracións non converte o cliente no seu propietario 
(e se comprase os orixinais, iso tampouco o con-
vertería en propietario dos dereitos sobre a obra).

• Se un cliente te chama para un traballo rápido, ba-
rato e de calidade, amósalle o gráfico da páxina 15.

Malas prácticas que hai que evitar

Por parte dos clientes

Por parte dos ilustradores

• Traballo especulativo

• Pedir probas gratuítas

• Facer usos da obra non pactados  
(por ignorancia ou por mala fe) 

• Modificar as ilustracións  
sen permiso do ilustrador

• Traballar gratis ou só a cambio de «difusión» 

• Aceptar un encargo mal pagado 
porque a proposta che fai «ilusión» 

• Aceptar encargos mal pagados 
por medo a negociar

«CANDO A UN ILUSTRADOR 
SE LLE PRESUPÓN EFICACIA 
E PROFESIONALIDADE, 
O MESMO SE LLE PODE 
PEDIR A UN CLIENTE.»

«OS CLIENTES ACODEN A NÓS 
PORQUE SABEMOS FACER 
MÁIS ATRACTIVOS OS CONTIDOS, 
AS MENSAXES E OS PRODUTOS.»
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«Levoume 
uns segundos 
debuxalo, 
pero levoume 
34 anos 
aprender 
a debuxalo 
nuns 
segundos.» 
Paula Scher

• Mellor por escrito (contrato ou orzamen-
to). Os clientes sempre respectarán máis 
os acordos por escrito, e ademais evitare-
mos conflitos do tipo «iso non foi o que 
falamos». 

CLAVES

A modo de conclusión
Valora en que medida podes mellorar a forma de tra-
ballar do teu cliente. Revisa a «Guía para clientes» 
do Nuevo libro blanco e, se o cliente é receptivo, 
achégalla a el tamén. Para mellorar a túa relación cos 
clientes, o primeiro é que demostres profesionali-
dade, e iso comporta que ti tamén tes que asumir 
uns compromisos (podes atopalos no código deon-
tolóxico do Nuevo libro blanco, pp. 54-55). Estes 
argumentos e formas de traballar, arroupados por 
millares de profesionais, poden traerche bos resul-
tados. Déixalle sempre claro ao cliente que as boas 
prácticas benefician igualmente as dúas partes, ao 
profesionalizar aínda máis a relación. 

• Marca un fluxo de traballo eficaz. Ao ini-
ciares un proxecto cun novo cliente, acor-
da as pautas de fluxo de traballo e comen-
tarios. Por exemplo: evita que te abrasen a 
whatsapps na fase de correccións.

Guía para clientes do Nuevo libro blanco  
(FADIP, PDF)

Manual del buen cliente (APIV, PDF)

Cómo hacer una oferta de empleo para un 
ilustrador (artigo en Doméstika)

Un consello de Erik Spiekermann

LIGAZÓNS

http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/02/LB-GuiaClientes.pdf
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/02/LB-GuiaClientes.pdf
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/02/LB-GuiaClientes.pdf
https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2020/11/MBC-Apiv_cast.pdf
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
https://cdn.shopify.com/s/files/1/0563/7835/9882/products/PO_096Kopie.jpg?v=1672664382
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5. presupostar
  e negociar

Un dos asuntos que máis lle preocupa a un freelance é saber canto cobrar.  
O ilustrador debe coñecer e saber aplicar os baremos sobre os que taxa o seu 
traballo. Tamén debe ter habilidades de negociación e saber defender as súas 
tarifas. Negociar é un diálogo, non un monólogo por parte do cliente.
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Fórmulas para presupostar 
En sectores como o muralismo, pode calcularse un 
prezo por metro cadrado. Outras veces cómpre co-
brar por horas; para iso debemos calcular canto vale 
a nosa hora de traballo (consulta a versión online 
deste artigo):

Prezo por hora  =  
ingresos brutos + gastos anuais 

Porén, na maioría dos casos a cousa será máis com-
plexa e deberemos manexar múltiples factores. 
Toma o teu tempo para facelo ben. Lembra que a 
difusión ou explotación que terá o proxecto é tan 
determinante como as horas de traballo que vas in-
vestir.

Tarifarios
A Lei de defensa da competencia prohíbelles ás 
asociacións profesionais españolas fixar tarifarios 
orientativos. A CNMC (Comisión Nacional dos 
Mercados e a Competencia) xa ten sancionado con 
multas elevadas a varias delas. Non é posible incluír 
tarifarios neste artigo (porén, noutros países circulan 
sen prohibicións e úsanse apps para calcular prezos). 

Reúne os datos; despois, calcula
Non presupostes ao chou. Antes de nada, comproba 
que tes toda a información que precisas sobre o en-
cargo. Se che faltan datos, pídellos ao cliente. Á par-
te dos datos do proxecto, considera estes aspectos:

• Aspectos persoais: os custos da actividade (ma-
teriais, facturas, seguridade social, impostos, soft-
ware…) e os custos da vida: alugueiro ou hipoteca, 
transporte, fillos… Ademais, a túa destreza é froito 
de anos de investimento e formación: non os mal-
vendas.

• O mercado: infórmate, pregúntalles a compañei-
ros experimentados polas cifras en que se moven, 
investiga as tarifas doutros países.

• O cliente: non se lle cobra o mesmo á zapatería da 
túa prima que a unha multinacional. Tamén conta 
se é un cliente fácil ou se é unha dor de moas (a 
estes cóbraselles máis ;).

O proxecto: factores para ter en conta

Difusión do proxecto:

• A difusión e a explotación da obra (os distintos 
soportes e medios, tiraxes, target...)

• O ámbito temporal para o que cedes a obra (un 
ano, tres anos, indefinido...)

• O ámbito xeográfico que terá a obra (local, auto-
nómico, internacional...)

Características específicas do proxecto (traballo):

• O número de ilustracións que hai que realizar.

• O formato e as dimensións da obra publicada.

• A técnica e o método de impresión (branco e ne-
gro, dúas tintas, a toda cor etc.).

Factores extra:

• Complexidade e tempo de elaboración (por 
exemplo, unha ilustración técnica dun portaavións 
ten máis calceta que un cartel minimalista).

• Creatividade e documentación. Non é o mesmo 
traballares cun briefing moi concreto e detallado 
que teres que solucionar partindo dunha premisa 
xeral. Isto último dá máis traballiño, claro.

• Urxencia da entrega. As entregas «para onte» su-
poñen aparcar outro traballo ou dedicarlles parte 
do teu tempo de lecer. Horas extras e traballo en 
fins de semana ou festivos deben reflectirse na 
factura.

Negociar: algunhas pistas
O ilustrador freelance case sempre é o seu propio 
manager. Por tanto, negociar é parte do noso traba-
llo. O cliente non vén facerche un favor: busca sacar 
un beneficio do teu talento.

• A primeira oferta, que a lance o cliente. Os en-
cargos que xa chegan cunha oferta económica fa-
cilitan as cousas. Non a aceptes sen máis: sempre 
busca unha mellora. Noutros casos pediranche un 
presuposto. Non lances unha cifra á baixa: pre-
gúntalle primeiro ao cliente de que orzamento 
dispón. 

horas anuais de traballo

https://theaoi.com/resources/pricing/guide-to-pricing-calculator/
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«Se o único que 
che interesa é 
ser un grande 
artista, fainos 
un favor: 
non te fagas 
profesional.»
mark lewis

• É imposible facer ben un orzamento se o 
cliente non che dá uns datos mínimos. 

• As probas tamén son traballo e páganse. 
Se che piden probas gratis, manda o teu 
portfolio ou mostras de traballos xa feitos.

• Se o cliente engade algo non previsto no 
orzamento, cobrarase á parte. Indícao no 
orzamento.

• Desagrega ben todos os conceptos e de-
talles do orzamento, para que o cliente o 
entenda ben. 

• Marca sempre datas límite de validez dos 
orzamentos. Así evitarás que un cliente 
veña cunha proposta que lle pasaches hai 
cinco anos, co prezo de hai cinco anos.

• Para saberes o que cobras, mide o tempo 
de traballo. Hai ferramentas en liña para 
calcular a túa produtividade e o que gañas 
realmente por hora. 

DETALLES IMPORTANTES!!!
• As contraofertas. Se a cifra che parece baixa, con-

traoferta outra cifra que reflicta realmente o valor 
do encargo. Outra forma de contraofertar é pro-
por unha redución do traballo ou da cesión de 
acordo coa cifra que che ofrecen. 

• Cando cobro? Negocia os prazos de pagamento 
máis curtos que sexa posible. Os pagos a 60 días 
ou máis son asfixiantes e dificilmente xustificables. 
O sector público ten procedementos de pago ríxi-
dos e lentos, mais no sector privado podes pro-
poñer alternativas: anticipos, pago fraccionado, 
descontos por pronto pagamento etc. Nas nego-
ciacións, transmite este mantra: un ilustrador que 
entrega con eficacia e puntualidade ten dereito a 
cobrar coa mesma eficacia e puntualidade.

Cómo calcular tu precio por hora  
(Nuevo libro blanco, FADIP, PDF)

Modelo de orzamento (PDF)

Campaña Price it Right (artigo en agpi.es)

Restos fósiles (BD por Martín Tognola, PDF)

Presupostar encàrrecs (artigo de APIC, PDF; catalán)

LIGAZÓNS

https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2023/03/LB-Calcular-prezo-hora.pdf
https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2023/03/Modelo-Presuposto.pdf
https://agpi.es/price-it-right/
https://www.dropbox.com/s/z9rcwg8n7ll710b/Tarifas_esp2009%20MartinTognola.pdf?dl=0
https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2023/03/APIC-Presupostar-encarrecs.pdf
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6. tratos 
  e contratos

Os contratos formalizan xuridicamente as relacións profesionais, regulando 
o uso que cedes do traballo e o beneficio que percibes. Por tanto, hai que fa-
miliarizarse coa lexislación, os dereitos de autor e a terminoloxía contractual. 
Algúns ilustradores traballan con axentes, pero a maioría dos profesionais do 
sector somos os nosos propios managers. Non ter claro o que asinas nun con-
trato só te pode prexudicar a ti.
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Definición de contrato
Os contratos xeran unha serie de efectos xurídicos, 
obrigas e dereitos para as partes, que de xeito volun-
tario se someten ao pactado. A LPI (Lei de propie-
dade intelectual) indica que o contrato de edición 
debe ter forma escrita, así como un contido mínimo 
(art. 60). É aconsellable estender o uso do contrato a 
todos os sectores da ilustración que nos sexa posible 
(segundo o art. 45, toda cesión debe formalizarse por 
escrito).

A cada cesión, o seu contrato
É fundamental diferenciar os distintos usos e 
cesións de dereitos para manteres o control sobre 
o que cedes e o que non cedes. Por exemplo: ao 
pactar un contrato de edición dunha novela gráfica, 
non é recomendable ceder os dereitos de edición a 
outros idiomas, nin os dereitos de transformación 
(animación, cinema, televisión, videoxogos...), nin os 
dereitos de merchandising. Cada uso diferenciado 
debe ter o seu contrato, tal como establece a LPI 
(art. 57).

Antes de asinares o contrato
• Non corras a asinar. Toma o teu tempo para revi-

salo. Ninguén asina un contrato o mesmo día en 
que llo poñen na mesa. 

• Revisa con lupa as cláusulas e condicións. 
Atención á letra pequena: poden aparecer 
cláusulas reviradas ou ambiguas. Ollo cos eufe-
mismos e a xerga business. Ante a dúbida, é mellor 
non asinar e propoñer cambios na redacción. Se 
encontras puntos confusos, pídelle ao cliente que 
chos aclare

• Ten claro o que cedes e o que non cedes. Pres-
ta moita atención aos ámbitos da explotación 
(xeográfico, temporal, lingüístico, usos, sopor-
tes), e a se a remuneración é axustada a esa 
explotación. Cede os dereitos para usos, períodos 
e ámbitos ben concretados e delimitados, e reser-
va para ti os restantes tipos de explotación. Nunca 
cedas en bloque todos os dereitos de explotación 
dunha mesma creación. 

• Asesórate. Consulta nas asociacións profesionais 
ou amósalles o contrato a compañeiros experi-
mentados. Tamén podes cotexar o contrato cos 
modelos de contratos do Nuevo libro blanco. Se 
tes que lidar cun contrato complexo, acude a un 
avogado experto en dereito de autor.

Ollo! Cláusulas abusivas
Algunhas condicións abusivas atopadas en contratos 
reais, que debes rexeitar sempre:

«As obras pasarán a formar parte do banco de 
ilustracións do grupo editorial.»

Esta condición figura a miúdo en contratos 
de edición de libro escolar. Non se debe ceder 
traballo para reutilizar indiscriminadamente a 
cambio de nada. Por cada novo uso, correspón-
denos unha nova retribución.

«Unha vez finalizado o contrato, o editor 
terá dereito de adquisición preferente para a 
explotación da obra.»

Debemos evitar os acordos de adquisición 
preferente, para ter un maior control á hora 
de decidir con quen queremos publicar o noso 
traballo. Se non é posible eliminar a cláusula, é 
interesante limitala no tempo. Tamén hai que 
evitar renovacións automáticas por períodos 
iguais ou moi amplos.

«O autor/a cede en exclusiva os dereitos de 
explotación para calquera soporte coñecido ou 
por coñecer.»

Non é necesario ceder todos os dereitos 
de explotación para a publicación da nosa 
obra. Ademais, a LPI (art. 43.5) indica que a 
explotación non alcanza as modalidades de 
uso ou medios de difusión inexistentes ou 
descoñecidos no momento do acordo.

«O autor cede a súa obra en exclusiva durante 
todo o tempo de protección dos dereitos.» 

Ollo: ese «tempo de protección dos dereitos» 
é un período moi longo! A cesión dos derei-
tos debe ser equilibrada no tempo e acorde á 
retribución recibida.

«CEDE OS DEREITOS PARA 
USOS, PERÍODOS E ÁMBITOS 
BEN CONCRETADOS, E RESERVA 
PARA TI OS RESTANTES 
TIPOS DE EXPLOTACIÓN.»

https://www.boe.es/boe_gallego/dias/2014/11/05/pdfs/BOE-A-2014-11404-G.pdf
https://www.boe.es/boe_gallego/dias/2014/11/05/pdfs/BOE-A-2014-11404-G.pdf
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«Non 
consegues o 
que mereces; 
consegues o 
que negocias.»
Lindsay Van Thoen

Alternativas aos contratos
En publicidade e sectores afíns, son máis habituais os 
presupostos, que poden (e deben) incluír condicións 
(ámbitos e usos de explotación, prazo de pagamento, 
correccións incluídas no prezo etc.). O cliente debe 
aprobar o presuposto por escrito, ben asinando o 
documento ou ben dándolle o visto e prace vía email 
(conserva eses correos electrónicos: teñen validez 
xurídica se as cousas se poñen complicadas).

«É ACONSELLABLE ESTENDER 
O USO DO CONTRATO A TODOS 
OS SECTORES DA ILUSTRACIÓN 
QUE NOS SEXA POSIBLE.»

• Ten á man modelos de contrato. Moitos 
editores/clientes mandan un contrato 
para que o revises e negocies. Noutros 
casos preferirás ou precisarás redactalo ti 
partindo dun modelo. Cando uses contra-
tos tipo, adáptaos ao teu cliente, ao pac-
tado con el e ao tipo de encargo.

• Esixe que te acrediten ben. Se ilustras un 
libro, é tan importante que te acrediten na 
cuberta como nos metadatos comerciais 
do produto. Lémbrallo ao teu editor.

CLAVES

Modelos de contratos de ilustración  
(Nuevo libro blanco, FADIP, PDF)

‘Date permiso para negociar’  
(artigo en firmadopor.com)

«9 normas de oro del ilustrador»  
(extractos da LPI e glosario de termos legais; FADIP)

Diez principios para un contrato justo para autores  
(IAF, PDF)

LIGAZÓNS

https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2023/03/Modelo-Presuposto.pdf
https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2023/03/LB-modelos-de-contratos.pdf
https://firmadopor.com/date-permiso-para-negociar/
http://www.fadip.org/?p=7
http://internationalauthors.org/wp-content/uploads/IAFs-Ten-Principles-for-Fair-Contracts-for-Authors-August-2016-SP.pdf
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7. Débedas e
        faltas de pagamento

Non hai freelance que non tivese que batallar cun cliente que non paga ou 
paga tarde de máis. Nalgúns casos, reclamar unha factura non pagada é sinxe-
lo, pero noutros pode acabar sendo unha dor de moas. Se non queda máis 
remedio, veraste obrigadx a acudir a un avogado, pero antes podes dar unha 
serie de pasos para acadar o pagamento. 
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Prazos de pagamento
Que din as leis sobre prazos de pagamento? A Lei de 
morosidade establece prazos máximos de pago de 
60 días para as empresas privadas e 30 días para as 
administracións públicas, desde a data da entrega ou 
prestación do servizo. 

Antes de reclamar
Se tes que reclamar, ten claro que é algo lexítimo. É 
unha situación incómoda, pero vas esixir o que che 
corresponde por dereito. Sé firme e non te deixes 
levar pola candidez: desconfía das escusas que che 
darán.

Asegúrate de que non é erro teu. Antes de reclamar, 
comproba ben os teus movementos bancarios (ás ve-
ces, as facturas pagadas pasan desapercibidas).

Medida extraxudicial: 
reclamación formal

Tras chamar unhas cantas veces sen resultados, é 
momento de poñernos serios. Fai unha reclamación 
formal de pagamento por escrito, asegurándote da 
súa correcta recepción por correo certificado, ou 
mesmo por burofax. Debes indicar a cantidade exac-
ta da débeda, o concepto e a factura á que pertence, 
advertindo que emprenderás accións legais en caso 
de falta de pagamento.

Medidas xudiciais: 
procedemento monitorio

Se o burofax non tivo éxito e non conseguiches que 
o cliente pague a súa débeda, podes optar pola vía 
xudicial e interpor unha reclamación a través dun 
procedemento monitorio. É un procedemento moi 
sinxelo e rápido, ideado para reclamar débedas mo-
netarias. O requisito para interpoñelo é que a débeda 
que esteamos reclamando sexa determinada, venci-
da e esixible. É válido para reclamar calquera cuantía 
e pódese solicitar sen estar asistido por un avogado. 
Non obstante, hai que ter en conta que, no caso de 
oposición pola outra parte e se a débeda supera os 
2000 euros, precisaremos de axuda profesional para 
a seguinte fase, o xuízo declarativo. 

Este procedemento podes interpoñelo presencial-
mente perante os órganos competentes do domici-
lio do demandado, ou telematicamente a través do 
servizo de presentación de escritos da sede electró-
nica do Ministerio de Xustiza (tes máis información 
sobre este procedemento nas ligazóns da versión en 
liña deste artigo). Sexa como for, para enfrontáreste 
a un procedemento monitorio é recomendable con-
sultares cun avogado especializado.

«FAI UNHA RECLAMACIÓN
DE PAGAMENTO POR ESCRITO, 
ASEGURÁNDOTE DA SÚA 
CORRECTA RECEPCIÓN POR 
CORREO CERTIFICADO, OU 
MESMO POR BUROFAX.»

Recordatorios
A primeira comunicación adoita ser amigable, xa que 
a falta de pagamento pode deberse a un erro ou a un 
descoido do cliente. Se tes que insistir, comunícate 
co cliente de xeito asertivo, non sexas nin agresivo 
nin miñaxoia. Sé constante: chama cada semana ata 
conseguir o cobramento; non o deixes pasar, insiste 
para que non se «esqueza». Non aceptes escusas ma-
nidas («xusto ía chamarte hoxe», «o xestor está de 
vacacións»...). Tamén (se é viable) podes presentarte 
na empresa para falar co administrador. 

http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/05/Carta_reclamacion_pago.pdf
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/05/Carta_reclamacion_pago.pdf
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«O 30 de
febreiro
paga as
débedas o 
trampulleiro.»

Anónimo

• Antes de aceptares encargos de clientes 
que non coñeces, pide referencias a outros 
ilustradores.

• Nos teus orzamentos ou contratos fixa cla-
ramente as condicións de cobramento para 
poderes reclamar se fose necesario.  
Especifica: 
– A data (ou datas) de pagamento 
– A forma (anticipo, á entrega, a 30 días...) 
– O medio (transferencia, efectivo, Paypal...)

• Unha vez entregado o traballo, emite e 
envía a factura canto antes. 

• Nos encargos de novos clientes particula-
res, é recomendable pedir un anticipo.

• Infórmate das distintas medidas na túa 
asociación profesional ou en asociacións 
de autónomos. A Vegap conta tamén cun 
servizo de asesoramento legal para os seus 
socios.

Para curáreste en saúde«SE TES QUE INSISTIR, 
COMUNÍCATE CO CLIENTE 
DE XEITO ASERTIVO, 
NON SEXAS NIN AGRESIVO 
NIN MIÑAXOIA.»

Modelo de carta de reclamación de pago (PDF)

Cómo enviar un burofax  
(artigo en dudaslegislativas.com)

Guía sobre el procedimiento monitorio 
 (web do Ministerio de Xustiza)

Tramitación de procedemento monitorio  
(web da Consellería de Xustiza)

LIGAZÓNS

https://vegap.es/
https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/05/Carta_reclamacion_pago.pdf
https://dudaslegislativas.com/como-enviar-burofax/
https://sedejudicial.justicia.es/-/procedimiento-monitorio
https://sede.xustiza.gal/app/procedimientos/monitorio?mode=offline
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8. Plaxios 
             e usos indebidos

Cada vez son máis habituais os usos indebidos, roubos e plaxios de creacións 
gráficas. O ilustrador debe coñecer as ferramentas legais e xurídicas para facer valer 
os seus dereitos fronte a estas infraccións. E, no posible, debe reclamar compensacións 
proporcionadas aos danos causados.
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Armas legais fronte aos usos indebidos
Plaxiar é copiar no substancial obras alleas, facén-
doas pasar por propias. O plaxio e o uso indebido 
dun traballo teu (sen o teu permiso ou acreditación, 
tanto se hai lucro coma se non) vulneran os teus 
dereitos morais. Se ademais están a obter beneficio 
económico ou empresarial, tamén vulneran os teus 
dereitos patrimoniais.

A LPI estipula que é procedente indemnizar o dano 
moral (aínda que non haxa prexuízo económico pro-
bado) tendo en conta as circunstancias da infracción, 
a gravidade da lesión e o grao de difusión ilícita da 
obra. A LPI (art. 140.2) tamén establece que o autor 
poderá esixir indemnización por danos patrimoniais 
de acordo coa perda de beneficios que sufrise a par-
te prexudicada, os beneficios ilícitos obtidos polo 
infractor, ou a remuneración que percibiría o prexu-
dicado no suposto de autorizar o infractor a explotar 
a obra en cuestión.

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

Como actuar fronte ás infraccións

«Sempre convén acadar un 
acordo cos contrarios. Os 
procesos xudiciais adoitan 
ser lentos, molestos e  
custosos: é mellor un mal 
trato que un bo xuízo.»

A protección internacional
A protección de dereitos de autor no ámbito inter-
nacional está regulada pola Convención de Berna, 
asinada por máis de 160 países. Esta convención 
garántelles aos autores de calquera país asinante a 
protección automática das súas obras en todos os 
demais países que forman parte do convenio.

Infórmao de que ese uso non estaba previsto no 
acordo, e por tanto é unha infracción dos teus de-
reitos. Tes dereito de reclamarlle un pagamento 
adicional por ese uso non pactado. Se quere man-
ter ese novo uso ou amplialo, negocia un prezo pola 
ampliación de cesión do teu traballo. En todo caso, 
antes de reclamar repasa coidadosamente os termos 
e condicións pactados por escrito (por exemplo, se 
o fixeches como asalariadx para unha empresa, os 
dereitos de explotación perténcenlle a esa empresa, 
salvo que asinases algo en contra).

Se é un plaxio ou uso indebido por terceiros

• Busca os responsables. Non contactes con eles 
nin fagas pública a infracción. Comproba se o uso 
está dentro dos límites dos dereitos de autor (páx. 
21 do Nuevo libro blanco). Por exemplo, unha obra 
nun espazo público (como un mural) pode repro-
ducirse sen permiso do autor.

• Avalía o alcance da infracción e recolle probas. 
Investiga o alcance (datos de tiraxe ou difusión) 
e se está xerando lucro. Recompila probas (exem-
plares, anuncios, reproducións, capturas da web 
dos infractores, capturas de vídeo etc.). É impor-
tante que poidamos certificar ese contido de in-
ternet como proba; por exemplo, a través dunha 
acta notarial. No caso de plaxio, fai un gráfico 
comparativo que evidencie o «parecido máis que 
razoable». 

• Asesórate. Pide consello a compañeiros experi-
mentados ou informa do caso na túa asociación 
profesional. Segundo a gravidade, o alcance e o lu-
cro da infracción, podes tomar distintas medidas: 
esixir a retirada da obra roubada, esixir indemni-
zación, darlle difusión á infracción ou emprender 
accións legais.

• Acude a un avogado. Se chegaches aquí é que 
hai vulneración flagrante ou prexuízo económico 
demostrable. Unha breve reunión cun avogado 
experto en propiedade intelectual non che sairá 
custosa. A primeira medida formal adoita ser un 
requirimento enviado por burofax aos infractores, 
reclamando o cesamento da infracción e a retira-
da da obra ou do produto.

Se un cliente usa indebidamente un traballo 
que che encargou   

www.guianinjadoilustrador.org
https://gl.wikipedia.org/wiki/Convenci%C3%B3n_de_Berna_para_a_protecci%C3%B3n_das_obras_literarias_e_art%C3%ADsticas
https://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/06/NuevoLibroBlancoFADIP.pdf


27

«Todos os
artistas estamos 
protexIdos
polo dereito de 
autor…
e deberiamos ser 
os primeiros en 
respectar o
dereito de
autor.»
BIll canyon

• Fai presión e negocia. Tanto se os contrarios res-
ponden coma se non, o avogado orientarate nas 
seguintes medidas que habería que tomar. Sempre 
convén buscar medidas de presión para chegar a 
un acordo cos contrarios. Os procesos xudiciais 
adoitan ser lentos, molestos e custosos: é mellor 
un mal trato que un bo xuízo.

• Viraliza a infracción. Nalgúns casos non sairá a 
conta emprender accións legais, pero unha acción 
viral de desacreditación ben orquestrada pode 
dar bos resultados (ollo: non insultes nin descua-
lifiques os infractores, ou poderían emprender ac-
cións legais contra ti).  

• Denuncia a infracción e solicita a retirada das 
redes sociais. Se usaron o teu contido nas redes 
sen o teu permiso e atribuíndose a autoría, podes 
solicitar a retirada. As plataformas ofrecen canles 
para denunciar as vulneracións de dereitos. 

• Rexistra as túas creacións nas oficinas do 
Rexistro da Propiedade Intelectual ou 
en servizos online como SafeCreative. O 
rexistro non é unha proba irrefutable, pero 
prevalece en caso de conflito.

• Cómpre rexistrar os proxectos antes de 
movelos en editoriais, produtoras etc., ou 
antes de difundilos en internet. 

• Asina as imaxes que subas á rede. Pon o 
teu nome e o símbolo do copyright (©), 
ou o correspondente de CC. Así constará 
a túa propiedade intelectual no ámbito 
internacional.

• Comparte e sube só arquivos en baixa 
resolución, para dificultar os usos non 
autorizados.

Precaucións e prevencións

Blog de SafeCreative

‘Roban obras de Liam Sharp para vender como 
criptoarte’ (artigo en Xataka)

‘Multa a «El hormiguero» por uso indebido de 
una obra de Malota’ (noticia en El Plural)

‘Artistas acusan a Zara de plagio’ 
(artigo en Boredpanda)

Silvia Ortega e o dragón de Sant Jordi 
(vídeo en Facebook)

LIGAZÓNS

https://www.cultura.gal/gl/rpi/oficinas-delegadas
https://www.cultura.gal/gl/rpi/oficinas-delegadas
https://www.safecreative.org/es/registro-artes-visuales
http://es.safecreative.net/category/articulos/
https://magnet.xataka.com/en-diez-minutos/nft-iban-a-salvar-a-artistas-su-lugar-les-estan-robando-sus-obras-para-especular-ellas
https://magnet.xataka.com/en-diez-minutos/nft-iban-a-salvar-a-artistas-su-lugar-les-estan-robando-sus-obras-para-especular-ellas
https://www.elplural.com/sociedad/hormiguero-debera-pagar-16000-euros-ilustradora-malota-por-usar-sin-consentimiento-su-obra_286954102
https://www.elplural.com/sociedad/hormiguero-debera-pagar-16000-euros-ilustradora-malota-por-usar-sin-consentimiento-su-obra_286954102
https://www.boredpanda.com/zara-stealing-designs-copying-independent-artists-tuesday-bassen/?utm_source=duckduckgo&utm_medium=referral&utm_campaign=organic
https://www.facebook.com/Garabatofest/videos/1047193292038437/
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9. os papeIS 
               dO ilustrador

Como todo freelance que traballa en España, o ilustrador ten que asumir 
unhas condicións burocráticas, fiscais e de cobertura sanitaria áridas e 
ingratas. Resumimos estas condicións e deixamos algunhas recomendacións 
para que o papelame non se che converta nun viacrucis.
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 0. Glosario
RETA: Réxime especial de traballadores autónomos 
TXSS: Tesourería Xeral da Seguridade Social 
IAE: Imposto de actividades económicas 
AEAT: Axencia Tributaria (Facenda)
SMI: Salario mínimo interprofesional

1. Autónomos e IAE
Hai que darse de alta?

A lei obriga a darse de alta en Facenda e na Seguri-
dade Social para exercer unha actividade económica. 
Se a túa actividade non é habitual e os teus ingresos 
anuais están por debaixo do SMI, en teoría podes 
facturar sen te dares de alta. É unha solución pro-
visional, pero non é unha situación correcta total-
mente (consulta as pp. 35-36 do Nuevo libro blanco). 
Moitos autónomos esporádicos danse de alta só nos 
meses con actividade. Este truco para emitir facturas 
só nos meses de alta comporta risco de inspección e 
sanción. Ademais, as altas e baixas continuas poden 
afectar as prestacións e a cobertura sanitaria.

O novo sistema de autónomos 

A principal novidade deste sistema (en vigor desde o 
2023) son as cotas e cotizacións proporcionais aos 
ingresos (canto máis factures, maior cota mensual 
terás que pagar). Este sistema é máis equitativo, pero 
tamén máis embrollado. Obriga a facer unha previ-
sión dos ingresos que obteremos no ano en curso 
(cousa difícil de calcular para moitos ilustradores). 
Desta previsión obtemos a media mensual, e con-
sultaremos unha táboa para determinar a base de 
cotización e a cota que nos corresponden. As táboas 
divídense en quince tramos segundo o volume de 
ingresos. 

Pechado o exercicio, a TXSS fai unha regularización 
da nosa cotización, partindo dos nosos rendemen-
tos reais. En moitos casos, estes ingresos reais serán 
inferiores ou superiores á nosa previsión. Se a nosa 
base de cotización escollida é inferior á cotización 
regularizada, teremos que pagar máis. Cando a nosa 
cotización escollida sexa superior á regularizada, de-
volverannos cartos.

Os tres primeiros tramos das táboas corresponden 
á «táboa reducida». No período 2023-2025 os novos 
autónomos poden pedir a tarifa plana (80 euros/mes 
durante o primeiro ano) prorrogable outros doce me-
ses para as persoas con ingresos inferiores ao SMI anual 
vixente. Para obteres máis información e actualizacións, 
consulta as ligazóns da versión en liña deste artigo.

Como darse de alta 

1. Acudir á TXSS, obter o número de afiliación e 
darse de alta no RETA. Podes darte de alta na sede 
electrónica ou de xeito presencial, cubrindo o mo-
delo TA0521. Todos os autónomos están obrigados a 
tramitar a afiliación, a cotización e a recadación de 
cotas por vía electrónica.

2. Na Axencia Tributaria, inscríbete no censo IAE co 
impreso 037 (podes descargalo de balde para entre-
gar en persoa ou cubrilo por internet). Os profesio-
nais están exentos de pagar o imposto de activida-
des económicas. 

 Epígrafe IAE         861 (sección 2)

 Código CNAE      9003 Creación artística e literaria

As datas de alta no RETA e no IAE sempre deben 
coincidir. Podes tramitar ambas as altas o mesmo día, 
pero sempre primeiro no RETA. O prazo para presen-
tar as baixas é de tres días. A partir da túa primeira 
alta só poderás emitir facturas dentro dos períodos 
de alta. Cada ano podes cursar tres altas cotizadas 
por días (altas que non precisan cotizar por mes 
completo).

2. O IRPF
Unha vez que estás de alta, xa podes emitir facturas.
Ademais do concepto e o importe, deben figurar:

— Todos os teus datos fiscais e os do cliente.

— O número de factura e a data de emisión.

— A retención de IRPF ( actualmente o 15 %).

Desde o 2023, os autónomos con facturación menor 
de 15 000 euros no exercicio anterior teñen dereito a 
un IRPF reducido do 7 % (redución tamén aplicable 
para novos autónomos dentro do ano de inicio e os 
dous seguintes). Son reducións opcionais: canta me-
nos retención, é máis probable que a declaración da 
renda saia «a pagar».

3. O IVE
Os traballos de ilustración consistentes na cesión de 
dereitos de autor (practicamente todos) están exen-
tos de IVE. Ollo, a venda de orixinais ou aplicacións 
físicas dunha ilustración (postais, camisetas...) si debe 
levar IVE. Se só fas traballos exentos de IVE, indícao 
no 037 e non terás obriga de declarar IVE. Nas fac-
turas de traballos exentos de IVE é recomendable 
incluír o texto «Operación non suxeita a IVE polo 
artigo 20.Un.26º da lei 37/1992».

http://www.guianinjadoilustrador.org/recursos/
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/gl_es/censos-nif-domicilio-fiscal/tramites-censales-relacionados-empresarios-profesionales-retenedores.html
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/gl_es/censos-nif-domicilio-fiscal/tramites-censales-relacionados-empresarios-profesionales-retenedores.html
https://www.seg-social.es/wps/wcm/connect/wss/da566d03-f195-4838-b151-391aa0dbcf50/TA_0521_1+Simplificada+%28V9%29.pdf?MOD=AJPERES&CVID=
https://www2.agenciatributaria.gob.es/static_files/common/internet/dep/aplicaciones/ov/i803700b.html
https://www2.agenciatributaria.gob.es/wlpl/BUCV-JDIT/AutenticaDniNieContrasteh?ref=%2Fwlpl%2FOVCT-CXEW%2FSelectorAcceso%3Fref%3D%252Fstatic_files%252Fcommon%252Finternet%252Fdep%252Faplicaciones%252Fov%252Fi803700a.html%26aut%3DCP
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«Os autónomos 
non enferman 
xamais.»

PROVERBIO FREELANCE

4. A declaración da renda
Se es autónomo tes obriga de presentar a declara-
ción, independentemente dos teus ingresos. Para fa-
cela, é útil descargar os datos fiscais na web da AEAT. 
Revisa sempre os datos. Se falta algo ou a informa-
ción non é correcta, ti es responsable de que figuren 
ben na túa declaración. Os datos fiscais recollen:

• Os pagamentos que che liquidaron os clientes.

• As retencións de IRPF deses pagamentos.

• Actividades reflectidas como rendementos  
de traballo.

• A túa cotización no réxime de autónomos.

• Tramita en liña as altas e baixas para afo-
rrar tempo, paseos e citas previas. Para iso 
precisas certificado electrónico, activar o 
teu DNI electrónico ou usar clave PIN. 

• Se a declaración che sae negativa («a 
devolver»), preséntaa por vía telemática. 
Facenda adoita pagar en poucas semanas.

• A Lei «Crea e Crece» fai obrigatoria a fac-
turación electrónica. Desde setembro de 
2025 todas as facturas entre autónomos e 
empresas deben ser en formato electróni-
co. As facturas a particulares poden seguir 
sendo en papel.

MELLOR ‘ONLINE’

Guía práctica de trabajo autónomo 
(web da Seguridade Social)

Sede electrónica da Axencia Tributaria

Sede electrónica da TXSS

«Impostos na venda de ilustración» (gráfico, PDF)

LIGAZÓNS

https://clave.gob.es/clave_Home/gl/clave.html
https://portal.seg-social.gob.es/wps/portal/importass/importass/Colectivos/Trabajo+Autonomo/guia#post-ad499f10-3b94-4a26-b4d7-91cd3f2b19a6
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/gl_es/inicio.html
https://portal.seg-social.gob.es/wps/portal/importass/importass/Colectivos/Trabajo+Autonomo
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2020/03/vendas_e_impostos-3.pdf


31

10. Infórmate,
               asóciate

A forza dos creativos freelance é a unión e a información. Un colectivo 
profesional informado, activo e con obxectivos comúns é un colectivo profe-
sional máis forte. As asociacións profesionais de ilustradores traballan nesta 
dirección para facer valer os nosos dereitos e intereses.
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A información é poder
O mercado e a tecnoloxía seguen dous pasos por 
diante da lei. Os gobernos e os lexisladores reaccio-
nan con lentitude ás manobras do mercado «3.0» e a 
novas prácticas abusivas. Á falta de regulamentos, os 
freelance precisamos comunicarnos e compartir in-
formación. Debemos actuar en común para trazar e 
reclamar regulamentos que defendan o noso traballo 
e os nosos dereitos. 

IA 
A irrupción das intelixencias artificiais gráficas susci-
ta serios retos, imposibles de abarcar nesta guía. Non 
se debe pasar por alto o que fan as empresas que as 
desenvolven. Modelos comerciais como Midjourney 
ou Stable Diffusion «adéstranse» con milleiros de 
obras protexidas por copyright sen permiso nin co-
ñecemento dos autores. Esta práctica opaca e abu-
siva enriquece unhas poucas empresas á custa dos 
ilustradores e potencia unha competencia desleal. 
Desde 2022, asociacións de ilustradores reclaman 
regulamentos que nos permitan aos creadores con-
trolar a inclusión da nosa obra nas IA. (Ollo: certas 
IA musicais «adéstranse» só con obras libres de de-
reitos cedidas voluntariamente. Estas dúas varas de 
medir evidencian que precisamos defendernos máis 
e mellor.)

Como surfar neste escenario?
É previsible que as máquinas vaian substituíndo os 
ilustradores nos traballos de perfil baixo. Competir 
no aspecto técnico coa tecnoloxía é unha batalla 
perdida, e isto obriga a reformular o que debe e o 
que pode ofrecer o ilustrador no aspecto creativo. 
O escenario require estratexia e iniciativa.

O ilustrador-marca (cunha voz e un estilo propios e 
consistentes, que pode levar a múltiples campos) ten 
cada vez mellor acollida. Por outra banda, o teletra-
ballo facilita o acceso aos sectores en alza baseados 
no traballo en equipo. Tamén convén explorar o aba-
no de fontes de ingresos (produtos, servizos, auto-
edición, formación, rendementos pasivos etc.). Sexa 
cal for o teu perfil, estas pistas ninja poden serche 
útiles para surfar na profesión: 

• Os dereitos de autor son o teu 
activo máis valioso.

• Ofrece un plus co que non poidan 
competir as máquinas.

• Amplía o teu radio de negocio.  
Diversifica as fontes de ingresos.

• Busca ou inventa os teus nichos. 

• Colle cintura en marketing e negociación. 

• Sementa cos proxectos propios, 
recolle cos encargos.

• Cando o dixital é ubicuo,  
o obxecto físico é un fetiche.  

O movemento asociativo
Os ilustradores non temos posibilidade de formar 
sindicatos ou colexios oficiais. O movemento asocia-
tivo xorde para paliar estas carencias do noso sector. 

Tradicionalmente, a actitude laboral do ilustrador 
veu sendo moi individualista. Foi mudando coa che-
gada de internet, que propiciou a aparición de foros, 
plataformas e comunidades profesionais. O move-
mento asociativo moderno en España arrincou en 
1981 coa creación da asociación catalá, APIC. En Gali-
cia, a AGPI fundouse no ano 2000. Cinco asociacións 
profesionais autonómicas conforman a FADIP (Fede-
ración de Asociaciones de Ilustradores Profesiona-
les), que actúa como interlocutor coas institucións e 
órganos de goberno estatais na procura de melloras 
para o sector, e, a través desta, no EIF (European Illus-
trators Forum). 

PISTAS NINJA

«Competir coa tecnoloxía é 
unha batalla perdida. isto 
obrÍganos a repensar o que 
debemos e podemos ofrecer 
no aspecto creativo.»

http://apic.cat/
http://www.agpi.es/
http://www.fadip.org/
https://www.european-illustrators-forum.com/
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«Quen actúa 
illadamente, 
carece de 
estratexia 
e toma á 
lixeira os seus 
adversarios 
inevitablemente 
acabará sendo 
derrotado.»
Sun Tzu 
(‘A arte da guerra’)

O estatuto do artista
A plataforma SOS Sector Gráfico (integrada por 
FADIP e outras asociacións profesionais) elaborou 
a proposta do Estatuto do Artista, unha axenda de 
medidas intersectoriais orientadas a acadar un mar-
co laboral, legal e fiscal que protexa os creadores. 
Esta folla de ruta aprobouna en 2018 o pleno do 
Congreso dos Deputados. Desde 2022, algunhas me-
didas xa están en vigor e é esperable que as restantes 
vaian chegando progresivamente.

O todo é máis que as partes
Podes desfrutar de moitos logros das asociacións 
profesionais aínda que non sexas socix. Porén, só 
dando un apoio efectivo contribuirás a que estes lo-
gros vaian consolidándose. Lembra que ninguén está 
a salvo dos problemas que afectan a profesión día 
tras día. Algúns problemas pódense sortear de xeito 
individual, pero a maioría deles só se poden afron-
tar colectivamente e usando estratexias en común. 
É necesaria unha coordinación e unha folla de ruta 
que só as asociacións profesionais son capaces de 
articular. O Estatuto do Artista e a regulación das IA 
son dous claros exemplos.

«a maioría dos problemas 
da profesión só se poden 
afrontar colectivamente 
e usando estratexias 
en común.»

‘El ilustrador y su colectivo profesional’  
(capítulo do Nuevo libro blanco, FADIP, PDF)

www.egair.eu (plataforma dos ilustradores europeos 
pola regulación das IA)

‘Un argumento contra las IAs de imagen’  
(ensaio de Steven Zapata, trad. de Luis Demano, PDF)

Mapa dos mercados da ilustración 
(artigo en ilustrandodudas.org)

LIGAZÓNS

https://sossectorgrafico.wordpress.com/
https://www.culturaydeporte.gob.es/destacados/estatuto-del-artista/notas-prensa.html
http://www.guianinjadoilustrador.org/wp-content/uploads/2016/06/LB-Colectivo-profesional.pdf
http://www.egair.eu/
https://drive.google.com/file/d/1oKDZVpBwOiCfXTxJLhSWTH1mxloJ5qRZ/view?usp=share_link
https://ilustrandodudas.com/articulo/en-que-mercados-puede-trabajar-un-ilustrador-profesional/
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be ninja,
my friend.

Que son os concursos especulativos?

Esta segunda edición —revisada e actualizada— 
da Guía Ninja responde a estas cuestións e recolle 
información útil para facerlles fronte aos retos e 
aos perigos que rodean os ilustradores ‘freelance’.

Que dereitos da miña obra 
podo ceder e cales non?

Que cambios trae o novo 
sistema de autónomos?

Como lle reclamo unha  
débeda a un cliente? 


