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OTTL – SOLUCIONES

La Misión de la OTTL: 
Asegurar el Relevo

Evitar que la librería desaparezca
Garantizar que cada librería que cierra por jubilación u otras causas 
encuentre un comprador comprometido con la continuidad del 
proyecto cultural.

Transición integral del espacio
Conseguir que se transmitan no solo los activos materiales, sino 
también el fondo bibliográfico y la comunidad de lectores que da vida 
a la librería.

Políticas de lectura con territorio
Impulsar iniciativas que reconozcan el valor de la librería como 
infraestructura cultural de proximidad, especialmente en entornos 
rurales y semiurbanos.



BLOQUE 1 · CONCEPTO DE NEGOCIO

¿Qué se Transmite en una Librería?
La librería como negocio que se transmite está compuesta por un conjunto de elementos materiales, inmateriales y humanos que deben ser suficientes para poder 
continuar con la actividad: constituye una unidad económica de negocio. Se transmiten los activos o bienes del negocio; no se transmiten las deudas o pasivos.

Licencia de apertura municipal Red informática
Ordenadores, impresoras, lectores, programas, 
web, dominio, RRSS

Mobiliario
Estanterías, mesas, sillas, etc.

Marca o nombre comercial Existencias
Libros y otros productos en stock

Plantilla laboral

Fondo de comercio
Clientela, localización, know-how

Pueden existir activos accesorios (p. ej., una furgoneta de reparto) que se transmiten con el negocio pero que no son necesarios para su funcionamiento 
autónomo.



El Local Comercial y el Tratamiento Específico de ciertos 
Activos (Existencias y Plantilla Laboral)

El local: activo esencial no transmitido

El local comercial no suele transmitirse con el negocio, pero es esencial 
para su funcionamiento. Se dan dos situaciones habituales:

• El local es propiedad del vendedor, quien vende el negocio y a la vez 
firma un nuevo contrato de alquiler sobre el local.

• El local ya está arrendado: lo más habitual es firmar un nuevo 
contrato con la propiedad, lo que implica un cambio en las 
condiciones. La subrogación del comprador en el contrato original 
solo es conveniente si queda mucho plazo de cumplimiento y no 
existen cláusulas en el contrato que lo impidan (lo normal es que si 
que existan).

• La situación más habitual es que el comprador de la librería deba 
de afrontar una doble negociación, por el traspaso del negocio con 
el vendedor del mismo, por la firma de un nuevo contrato de 
alquiler con el propietario del local. 

• Contrato alquiler: renta a pagar, plazo, fianza, pago suministros, 
comunidad, reformas, pagos tributos. Es importante negociar un 
plazo de alquiler de 10-15 años y que quede recogida una posible
salida con preaviso durante el periodo del alquiler que sea 
potestativa para el arrendatario.

Existencias o stock: recomendación OTTL

Muchos mayoristas permiten adquirir el inventario bajo la modalidad de 
consignación (se paga solo tras la venta), depósito o acuerdo de 
devolución. La devolución del stock debe realizarla el vendedor, ya que es el 
titular que realizó los pedidos en su día.

Desde la OTTL se recomienda que en los traspasos de librerías no se 
compren las existencias. El vendedor devuelve el stock y el 
comprador realiza nuevos pedidos, conservando así la posibilidad de 
devolución futura de su stock.

Plantilla laboral: el coste latente = antigüedad

Todo trabajador acumula una posible indemnización por despido futura. Los 
importes varían según la fecha del contrato:

• Contratos anteriores a febrero 2012: 45 días/año hasta feb. 2012 (máx. 
42 mensualidades) + 33 días/año desde feb. 2012 (máx. 24 
mensualidades).

• Contratos posteriores a febrero 2012: 33 días/año (máx. 24 
mensualidades).

• Jubilación del empresario persona física: 1 mes de sueldo (no aplica 
en caso de traspaso y continuidad del negocio)

• Jubilación del empresario persona jurídica: 20 días/año (máx. 12 
mensualidades).

• Bajas voluntarias y despidos disciplinarios no llevan indemnización.



Motivos para Vender o Comprar una Librería

Motivos de venta

Jubilación sin 
continuidad familiar
La causa más frecuente de 
traspaso en el sector

Cambio de enfoque 
profesional

Motivos personales

Razones para comprar una librería

Gestión cultural y filosofía de vida
Tener una librería es una extensión de los valores del librero o librera 
que la dirige

Impacto comunitario
Crear espacios de encuentro en tu comunidad: clubes de lectura, 
presentaciones, talleres

Asesoramiento personalizado
El librero actúa como curador o "prescriptor" frente a las grandes 
plataformas

Ventaja operativa
Inventario en consignación o depósito reduce drásticamente el riesgo 
financiero inicial

Modelo escalable
Complementable con cafetería de especialidad, venta online, papelería 
o productos nicho



Perfil del Comprador Ideal
El perfil más natural de comprador es el de los propios trabajadores de la librería, quienes ya conocen el negocio, su volumen de 
ventas, la clientela y los procesos administrativos. Para el resto de perfiles, las competencias clave son:

Pasión y conocimiento literario
Conocer títulos, géneros y nuevas editoriales permite 
aconsejar directamente a los clientes y fidelizarlos.

Don de gentes y habilidades de venta
El trato cercano, empático y de confianza es el mayor 
valor añadido frente a las grandes plataformas online.

Mentalidad empresarial
Capacidad para analizar el catálogo, gestionar inventarios, 
controlar márgenes y llevar el marketing del negocio.

Visión del negocio = nuevas experiencias
Las librerías actuales necesitan combinar la venta de 
libros con actividades como clubes de lectura, 
presentaciones, cafetería o merchandising.



Cómo Preparar la Transmisión: Perspectiva del Vendedor
01

Contrato de traspaso detallado
El contrato de traspaso además de recoger el importe y forma de pago es 
importante que recoge la exección de impuestos y un anexo donde se detalle 
activos inmovilizados y existencias, ya que la tributación de ambos es 
diferente (BIAhorro - BIgeneral). 
Consejo: realiza el contrato + factura venta inmovilizado + factura venta 
existencias.

02

Informe de cuenta de resultados
Preparar un informe que muestre el rendimiento histórico y esperado de la 
librería

03

Situación del alquiler del local
Contemplar las condiciones actuales y las posibilidades de renovación o 
subrogación

04

Fijar un precio objetivo
Establecer un precio de venta lo más objetivo posible, apoyado en 
metodologías de valoración

05

Estudio del coste fiscal
Analizar el impacto tributario de la transmisión = Pago de impuestos

06

Cálculo de la liquidación neta
Importe recibido del traspaso, devolución de stock, stock obsoleto, liquidación 
de deudas (proveedores, acreedores, bancarias) y despido de trabajadores

La OTTL ofrece: informe de valoración del negocio como punto de partida, mediación entre las partes y financiación al comprador mediante préstamo 
blando de hasta 10.000 € a 5 años, con carencia de 1 año y tipo de interés bajo.



Cómo Preparar la Transmisión: Perspectiva del 
Comprador

Preguntas clave antes de comprar

• ¿Qué activos estoy comprando exactamente?
• ¿Cuánto voy a pagar por ellos?
• ¿Qué números presenta el negocio?
• ¿Cómo voy a financiar la inversión (recursos propios y ajenos)?
• ¿Cómo financiaré los primeros 3–6 meses de actividad?
• ¿En cuántos años recuperaré la inversión?
• ¿Necesito que el vendedor permanezca unos meses para 

transmitirme su "saber hacer"?
• ¿Subrogaré o contrataré de nuevo a toda o parte de la 

plantilla?
• Contrato alquiler punto importante salida del mismo 

potestativa
• Contrato de traspaso importante separar activos 

inmovilizados de existencias ya que tienen un tratamiento 
fiscal diferente.

La distinción fundamental para el comprador

Es imprescindible distinguir entre dos conceptos:

Mi sueldo laboral

Retribución por trabajar en mi 
propio negocio, debe 
considerar un importe de 
sueldo anual según el 
mercado laboral

Retorno de la inversión

Recuperación del importe 
pagado en el traspaso en un 
plazo máximo de 5 años

Si el negocio solo genera un beneficio equivalente a un 
sueldo y no hay retorno del importe pagado en el traspaso, 
se produce un coste de oportunidad: el comprador podría 
no desembolsar ese importe, no comprar la librería y 
trabajar por cuenta ajena en otro trabajo. Esta circunstancia 
actúa como límite al valor de compraventa.



Pasos a Seguir Tras el Acuerdo de Compraventa

Acuerdo y firma
Formalizar contrato y 

condiciones.

Gestiones del 
vendedor

Baja censal, devoluciones y 
liquidación.

Gestiones del 
comprador
Apertura cuenta y 
contratación plantilla.

Inicio de la actividad
Reapertura operativa y 
comunicación oficial.

Por el vendedor
Tras firmar contrato de traspaso y en su caso de alquiler:

• Baja censal de la actividad en Hacienda
• Baja en la Seguridad Social (RETA)
• Solicitud de jubilación, en su caso
• Despido de la plantilla
• Devolución de stock a mayoristas
• Cobro y pago de deudas hasta la fecha de traspaso

Por el comprador
Tras firmar contrato de traspaso y contrato de alquiler:

• Apertura de cuenta bancaria del negocio
• Contratación de gestoría (muy recomendable)
• Contratación de plantilla y cumplimientos laborales y legislativos
• Cambio de titularidad de la licencia de apertura municipal
• Cambio de titularidad de suministros del local
• Cambios administrativos en sistemas informáticos, con proveedores, 

etc.

Si el vendedor es una sociedad que vende sus participaciones, se requieren escrituras notariales de compraventa de participaciones o acciones y cambio de 
administrador.



BLOQUE 2 · TIPOS DE TRANSMISIÓN

Tipos de Transmisión de Negocio

En las transmisiones onerosas, el comprador puede ser igualmente persona física autónoma, Sociedad Civil o Comunidad de Bienes, o Sociedad Mercantil (SA 
o SL). La elección de la figura jurídica tiene implicaciones directas sobre la responsabilidad patrimonial y la tributación, como se detalla en las siguientes 
diapositivas.



Responsabilidad Patrimonial: Persona Física, SC/CB vs. 
Sociedad Mercantil
Persona física, Sociedad Civil / Comunidad Bienes
La persona física que compra un negocio responde con todo su patrimonio 
personal (inmuebles, vehículos, cuentas, fondos de inversión etc…) ante las 
deudas del negocio. La Sociedad Civil (SC) o Comunidad de Bienes (CB) no 
tienen personalidad jurídica propia, por lo que sus socios personas físicas 
también responden personalmente con todo su patrimonio.

Régimen matrimonial gananciales vs Separación de Bienes: si se 
compra el negocio de soltero, separado o divorciado el negocio es 
privativo del que compra. Si posteriormente contrae matrimonio el 
cónyuge no responde de las deudas del negocio salvo que haya 
avalado personalmente.
Si se compra el negocio estando casado en gananciales, ambos 
cónyuges son propietarios y responden de las deudas, aunque el otro 
cónyuge no haya firmado el contrato. Si posteriomente  los cónyuges 
se separan debe figurar con claridad en el convenio regulador que el 
cónyuge que se queda el negocio asume también la totalidad de las 
deudas. No aplica a las deudas bancarias.  
Si se compra el negocio estando en separación de bienes, asume el 
riesgo del negocio únicamente el cónyuge que lo compra. El otro 
cónyuge solamente responderá de las deudas que haya avalado 
personalmente.
Normalmente al contraer matrimonio se hace en el régimen de 
gananciales, salvo excepciones en alguna Comunidad Autónoma.

Se puede cambiar en cualquier momento de un régimen a otro 
mediante escritura notarial de capitulos matrimoniales que tiene un 
coste muy bajo.

Se recomienda cambiar al régimen de separación de bienes antes de 
adquirir el negocio.

Sociedad Mercantil (SL / SA)
Tiene personalidad jurídica propia, constituida en escritura notarial. Responde 
de las deudas únicamente con el patrimonio de la mercantil que suelen ser los 
activos del propio negocio. El socio-administrador no responde con su 
patrimonio personal salvo que le acrediten que ha cometido algún fraude.

¿Qué interesa más Persona Física o Sociedad mercantil?

Limitar la  
responsabilidad personal
Constituir una SL/SA si se quiere 
proteger el patrimonio personal 
ante posibles deudas

Tributación
La sociedad tributa al 21–25 % fijo. 
Como persona física, la escala del 
IRPF llega hasta el 52 %.

Para beneficios superiores a 
60.000 € superamos el 25% de la 
SL

Costes de gestión
Constitución SL: 1.200 € (notaría + registro mercantil) mientras que el alta 
de un autonomo persona física tiene un coste de 300 €  

Gastos anuales de gestión: 2.500–3.000 € más en SL que como autónomo



Compra de Acciones vs. Compra del Negocio 
Directamente

Situación 1: Compra de acciones de la SL vendedora

Cuando el vendedor es una sociedad mercantil, existe la posibilidad 
de comprar directamente todas las acciones de la empresa al socio 
persona física. El comprador pasa a ser el socio único y propietario de 
la SL. No hace falta realizar cambios administrativos: no se devuelve 
stock, no se despide a la plantilla, no hay nuevo contrato de alquiler.

La OTTL desaconseja esta modalidad en pequeñas 
empresas. Al comprar la sociedad se adquieren 4 ejercicios 
fiscales abiertos a inspección por Hacienda (plazo de 
prescripción de 5 años). Es frecuente que existan gastos 
personales deducidos indebidamente o ajustes de inventario 
para reducir el beneficio declarado y pagar menos 
impuestos. Aunque el contrato recoja que el vendedor 
asume estas deudas, en la práctica su reclamación exige vía 
judicial costosa con escasas garantías de éxito.
Valoración de la empresa más compliacada

Situación 2: Compra directa del negocio 
(recomendada por OTTL)

Se realiza la venta del negocio por traspaso directo: puede comprar 
y vender una persona física, una SC/CB o una sociedad mercantil, 
pero lo que se adquiere es directamente el negocio y sus activos, no 
la sociedad que lo explota.
Esta modalidad ofrece:

• Mayor transparencia sobre lo que se compra
• Sin herencia de riesgos fiscales pasados
• Negociación limpia de activos, stock y plantilla
• Nuevo contrato de alquiler con condiciones actualizadas

Esta es la situación que recomienda la OTTL.



BLOQUE 2 · COSTES FISCALES

Fiscalidad para el Vendedor: Persona Física

A) Impuesto sobre la Renta (IRPF)
A.1) Venta de activos inmovilizados (sistemas informáticos, web, mobiliario, 
fondo de comercio, etc.): tributa como ganancia o pérdida patrimonial en la 
base del ahorro, calculada por diferencia entre el precio de adquisición (valor 
neto contable, VNC) y el precio de venta. Los tipos aplicables en 2026 en Renta 
son:

Ganancia patrimonial Tipo impositivo

Hasta 6.000 € 19 %

De 6.000 € a 50.000 € 21 %

De 50.000 € a 200.000 € 23 %

De 200.000 € a 300.000 € 27 %

A.2)Venta de existencias: tributa como rendimiento de actividad económica y 
entran en la base general de la Renta tributando a la escala genera de 
gravamen.

Exención por renta vitalicia (mayores de 65 años) y 
Coeficientes de abatimiento

Las ganancias patrimoniales obtenidas por la venta del negocio están 
exentas si el importe total obtenido (hasta un máximo de 240.000 €) 
se reinvierte en la constitución de una renta vitalicia asegurada a 
favor del contribuyente en un plazo máximo de 6 meses desde la 
fecha de venta.
Coef. abatimiento = para librerías adquiridas o constituidas antes de 
1994 = se reduce la ganancia. 

B) Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA)
Tributaría al tipo general del 21 %. Sin embargo, el traspaso de un negocio está 
no sujeto a IVA siempre que:

• Se transmita el negocio en su totalidad o como unidad económica 
autónoma

• El adquirente tenga intención de continuar la misma actividad 
empresarial

• Se transmitan todos los elementos materiales e inmateriales que 
formen una unidad capaz de operar por sí misma

Si los bienes se venden por separado (solo el mobiliario, por ejemplo), la 
operación sí está sujeta al 21 % de IVA.



Fiscalidad para el Vendedor: Persona Jurídica y 
Transmisión Lucrativa

Transmisión onerosa — Persona jurídica (SL/SA)

Impuesto de Sociedades: se declara la venta por traspaso en la 
contabilidad de la empresa, el traspaso del negocio implica dar de 
baja contablemente los elementos de inmovilizado y las existencias a 
fecha del traspaso por sus VNC. Se tributará la ganancia (diferencia 
entre VNC y precio de venta) al tipo de gravamen de la mercantil, que 
oscila entre el 21 % y el 25 %.
IVA: mismas condiciones y excepción de no sujeción que para la 
persona física.
Cuestión: ¿si devuelvo las existencias en depósito estoy dejando de 
vender toda la unidad económica? = No, explicar en las cláusulas del 
contrato de traspaso.

Transmisión lucrativa (donación / herencia)

Si es por donación intervivos, el donante tributa en IRPF e IVA en las 
mismas condiciones que la transmisión onerosa, pero sin posibilidad 
de exención por renta vitalicia.
Se puede aplicar exención a la ganancia patrimonial si se cumplen 
estos requisitos:

Donante (el que da)

≥65 años o incapacidad 
permanente · 

Cese de funciones de 
dirección y remuneración

Actividad que dona es su 
principal fuente de renta (≥50 
% ingresos netos de su 
declaración de Renta)

Donatario (el que 
recibe)

Cónyuge, descendientes o 
adoptados (o colaterales hasta 
3.º grado en algunas CCAA)  

Mantener la titularidad y 
derecho a exención en 
Impuesto sobre el Patrimonio 
durante 5 a 10 años (varía por 
CCAA)



Fiscalidad para el Comprador

Transmisión onerosa — Persona física

Si la operación no cumple los requisitos para estar exenta de 
IVA, el comprador deberá pagar al vendedor el 21 % de IVA
sobre los activos adquiridos.

Condiciones de no sujeción a IVA ni a ITP

El traspaso está no sujeto a IVA ni a Impuesto de 
Transmisiones Patrimoniales (ITP) cuando se cumplen 
simultáneamente:

• Se transmite el negocio en su totalidad o como unidad 
económica autónoma

• El adquirente tiene intención de continuar la actividad
empresarial o profesional

• Se transmiten todos los elementos materiales e 
inmateriales que formen una unidad capaz de operar por 
sí misma

• Recomendación: liquida en la Oficina Liquidadora de tu 
CCAA el modelo 600 por ITP a cero pues está exento = el 
documento pasa a ser público.

Casos en que sí aplica el IVA

Si los bienes se venden por separado (p. ej., solo el 
mobiliario), la operación sí está sujeta al 21 % de IVA. No 
aplica la exención a ventas parciales.

Cesión del local

La cesión del local puede realizarse mediante:

• Alquiler del local comercial (nuevo contrato con la 
propiedad)

• Traspaso del contrato de arrendamiento al nuevo titular 
(subrogación, si el contrato lo permite)

La correcta estructuración de la operación como 
transmisión de unidad económica autónoma es clave 
para evitar cargas fiscales innecesarias tanto para el 
vendedor como para el comprador.



BLOQUE 3 · VALORACIÓN DEL NEGOCIO

Valor vs. Precio: Premisa 
Fundamental

«El concepto de valor de algo no siempre coincide con su precio.»

El valor

La estimación del valor de una 
empresa o negocio se determina 
bajo la premisa de que una 
empresa vale lo que es capaz de 
generar. Se utilizan metodologías 
sustentadas técnicamente, con 
fundamento lógico-matemático y 
criterios lo más objetivos posibles.

El precio

El precio es el verdadero importe 
por el que se cierra una operación 
de compraventa. Suele incorporar al 
valor una serie de aspectos 
subjetivos: sinergias de la operación 
para el comprador, oportunidad de 
mercado, adquisición de posición 
dominante, etc.



Metodologías de Valoración

Métodos Estáticos
Valoran el activo o negocio como un valor fijo en un momento determinado. 
No suelen ser de general aceptación para negocios en marcha porque no 
incorporan valores de mercado actualizados, pasivos contingentes ni capacidad 
de generación de beneficios futuros.

Métodos Dinámicos (aplicados por la OTTL)
Valoran los activos y negocios por lo que son capaces de generar en el futuro 
en forma de rentas. La OTTL utiliza el método del Descuento de Flujos de Caja 
(DFC), por ser el de mayor aplicación nacional e internacional para negocios 
rentables y en marcha.



El Método de Descuento de Flujos de Caja (DFC)
¿En qué consiste?

Se estima el valor del negocio bajo la premisa de la gestión continuada, 
considerando su capacidad de generación de flujos de caja futuros. Se 
preparan proyecciones financieras para un periodo de 5 a 10 años, 
definiendo hipótesis razonables basadas en la información facilitada por la 
dirección y la evolución histórica.

El Flujo Libre de Caja (FLC)

Es la cantidad excedente que realmente se espera generará el negocio una 
vez atendidas las necesidades operativas para su mantenimiento en el 
tiempo:

• Resultado de explotación neto de impuestos
• (+) Amortizaciones
• (+/–) Variación de necesidades operativas de financiación (NOF)
• (–) Inversiones netas
• = Flujo de Caja Libre (FCL)

Hipótesis del modelo

Tasa de descuento 
(WACC)

Coste medio de capital aplicado: 
3,50 %

Tasa de crecimiento a 
perpetuidad

1,20 %

Tasa impositiva

25,00 %

Componentes de la valoración final

Valor actual de flujos

Suma descontada de los FCL del 
periodo proyectado

Valor residual

Valor del último flujo de caja 
proyectado a perpetuidad

Ajustes de balance

Correcciones por activos o pasivos no operativos



Criterios de Retorno de la Inversión Aplicados por la 
OTTL
La OTTL aplica límites temporales al valor de negocio en función de dos variables: la facturación y el beneficio bruto declarado. Estos criterios 
determinan el número de años de retorno de la inversión que se aplica en los informes periciales:

Facturación librería Beneficio bruto declarado Años de retorno

150.000 € – 300.000 € Hasta 50.000 € 2 años

150.000 € – 300.000 € Superior a 50.000 € 3 años

300.001 € – 500.000 € Hasta 50.000 € 3 años

300.001 € – 500.000 € Superior a 50.000 € 4 años

500.001 € – 600.000 € Hasta 50.000 € 4 años

500.001 € – 600.000 € Superior a 50.000 € 5 años

Estos criterios actúan como límite superior razonable al precio de compraventa, garantizando que el comprador pueda recuperar su 
inversión en un plazo prudente mientras percibe un sueldo de mercado por su trabajo en la librería.



Ejemplo Práctico: Proyección Financiera a 5 Años
A continuación se muestra la proyección de pérdidas y ganancias y el cálculo del flujo de caja libre para una librería tipo con facturación en el tramo de 300.001 
€ – 500.000 €:

La librería presenta una cifra de negocios de 388.000 € en el año 1, con un crecimiento anual del 2 %. El margen bruto oscila en torno al 28 %
(aprovisionamientos al 72 % de ventas). Los gastos de explotación (personal + otros) se mantienen en 68.000 € en el año 1, con incremento del 2 % anual. El 
EBITDA parte de 40.640 € y el flujo de caja libre de 30.480 € (tras impuestos al 25 %).



Resultado de la Valoración del Negocio Ejemplo
Parámetros del modelo DFC

Tasa de descuento 
(WACC)

3,50 %

Tasa de crecimiento 
perpetuidad

1,20 %

Tasa impositiva

25,00 %

Límite retorno inversión

3 años (facturación 300–500 K€, 
beneficio >50 K€)

Valoración final

59.641€
Valor actual flujos de caja positivos

31.711€
Valor residual del último flujo de caja

91.353€
Total valoración del negocio

El informe de valoración de la OTTL parte de esta cifra como punto 
de referencia objetivo para iniciar la negociación entre vendedor y 
comprador. El precio final podrá incorporar ajustes subjetivos, pero 
este valor técnico actúa como ancla racional de la operación.



Conclusiones 

El sector necesita relevo
2.754 librerías activas con tendencia descendente. La 
jubilación es la causa principal de cierre. Solo el 23 % tiene 
relevo asegurado.

La OTTL acompaña el proceso
Valoración objetiva, mediación entre partes y financiación 
blanda de hasta 10.000 € a 5 años con carencia de 1 año.

La transmisión directa es la vía recomendada
Compra del negocio (no de las acciones), con contrato de 
traspaso, nuevo alquiler y gestión limpia de activos, stock y 
plantilla.

La valoración es la base del acuerdo
El método DFC proporciona un valor técnico objetivo. El 
precio final incorporará aspectos subjetivos, pero el valor 
actúa como límite racional de la operación.

¿Tienes una librería que transmitir o quieres adquirir una? Contacta con la OTTL – Oficina Técnica de Transmisión de 
Librerías de CEGAL · Calle Santiago Rusiñol 8, 28040 Madrid

Muchas gracias por su atención
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