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Introduccion

Desde hace mas de veinte afios la Catedra Global Nebrija Santander en inter-
nacionalizacion de empresas esta realizando diversas actividades para conocer
con mayor precision y divulgar los procesos de internacionalizacion de las em-
presas, con el fin de contribuir a la extensiéon de este proceso’.

Después de publicar diferentes libros de investigacion sobre el patron de in-
ternacionalizacién de empresas espafolas en mercados emergentes, espe-
cialmente desde la perspectiva de la inversion exterior, la Catedra comienza una
nueva coleccién: “Cuadernos de internacionalizacion de empresas espafolas”.

El objetivo de esta iniciativa es profundizar en el conocimiento de las estrategias
de expansion internacional seguidas por las empresas espafiolas, tanto desde
la perspectiva comercial como inversora. Para ello, se estudia el caso de diferen-
tes compafias agrupadas por sectores, con la intencion de definir sus actuacio-
nes y estrategias, identificar posibles pautas de actuacion comunes, y detectar
cuales son sus necesidades para consolidar y ampliar su presencia exterior.

Dada su importancia en el PIB, el empleo y el comercio exterior de Espafia, esta
nueva coleccion empieza analizando el caso de empresas gourmet del sector
agroalimentario.

El libro que tiene en sus manos estudia la internacionalizacion de MUELOLIVA,
empresa dedicada a la produccion y comercializacion de aceite de oliva. Quere-
mos agradecer a sus responsables su disposicion y el tiempo que han dedicado
a cumplimentar la informacion solicitada para la elaboracion de este trabajo.

Por ultimo, agradecer al Banco Santander su desinteresado y permanente apoyo
patrocinando esta Catedra desde hace mas de veinte afios, a los responsa-
bles de la empresa analizada por su disposicion y el tiempo que han dedicado
a cumplimentar la informacion solicitada para la elaboraciéon del trabajo, a los
miembros del consejo académico de la Catedra, en particular a los profesores
Fernando Merino y Carmen Martinez Mora, por sus comentarios y revisiones, y a
FIAB por su ayuda para contactar con las empresas.

Gonzalo Solana
Director de la Catedra Global Nebrija Santander

1 https://www.nebrija.com/catedras/nebrija-santander
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Resumen

Mueloliva es una empresa familiar, fundada hace mas
de 70 aios para la produccion y comercializacion de
aceite de oliva y sus derivados. Radicada en Priego de

Cordoba, dispone de un sistema propio de molienda y
envasado en sus instalaciones, que le otorga un valor
diferenciado para competir.

°
La compaiiia realiza

exportaciones, pero no

hace importaciones ya

que solo utiliza materia Sus exportaciones suponen cerca del 60%
prima local. Tampoco ha de sus ventas y se dirigen a mas de 65
acometido hasta la fecha paises en todos los continentes.
inversiones directas en

el exterior. La decision de internacionalizacién se toma

a finales de los 80, con exportaciones de
granel a Francia e Italia. Las exportaciones
se realizan tanto a través de contactos
directos como de distribuidores locales.

Su actual estrategia de internacionalizacion se basa en:

o @ ©

Flexibilidad y adaptacion Desarrollo de nuevos Desarrollo de una marca
a lo que cada mercado ha productos, diferentes propia de reconocido
ido requiriendo. formatos y tipos de prestigio por la calidad de
envase. su oferta.
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Descripcion
de la empresa

MUELOLIVA

MUELOLIVA? es una empresa familiar radicada

en Priego de Cérdoba. Nace en los anos 40 del
pasado siglo cuando su fundador, D. Mateo Muela
Velasco, decidio que el futuro del aceite de oliva
estaba en la perseverancia de la tradicién y en las
maneras artesanales, antes que en una produccion
masificada.

El negocio se inicié en 1942 con una pequena almazara. Pocos afios
después comenzo la elaboracion del aceite de oliva virgen extra utilizando el
sistema tradicional de prensado en frio.

En 1958 amplia su proyecto, incorporando una segunda almazara
para la extraccion de aceite bajo un innovador sistema de moltu-
racion que él mismo desarrollé. Con este método, comienza a elaborar
un aceite unico que, con el paso del tiempo, se ha convertido en uno de los
mejores aceites del mundo y en una referencia dentro del mercado nacional
como acredita el reconocimiento recibido del Consejo Oleicola Internacional.

Con la muerte del fundador, en 1975 toma las riendas del negocio la
segunda generacion de la familia. Es entonces, cuando se constituye la
empresa bajo la denominaciéon “Hermanos Muela”. En 1984 la compafia co-
mienza a envasar sus propios aceites bajo la marca “Mueloliva” y en 1991 se
convierten en la primera envasadora que incorpora la fabricacion de envases.

10

2 https://www.mueloliva.es/
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> En 1998 se incorpora la tercera generacion de la familia a la ges-
tion. Sus objetivos se centran en aportar un valor afadido al producto a través
del disefio y la innovacion. Tres afios después de su entrada en el equipo de
la empresa logran mejorar la imagen visual del producto. Su aceite de oliva
virgen extra con Denominacion de Origen “Venta del Baron” es consagrado
como el segundo mejor aceite del mundo, en un premio que otorga El Consejo
Oleicola Internacional (COl).

» En el ano 2002 se suman al proyecto empresarial nuevas marcas como “Mi-
nerva” y “Alianza”; se reestructura el negocio, y se relanza la marca “Cérdo-
ba” en el mercado arabe.

» Enelano 2010 comienza la construccién de sus nuevas instalaciones, cuya
edificabilidad esta basada en criterios y procesos de sostenibilidad am-
biental. Sera precisamente en estas mismas instalaciones, inauguradas en
octubre de 2011, donde la firma MUELOLIVA alcanza, fruto de los conoci-
mientos acumulados, los mejores reconocimientos para “Venta del Baron”,
entre los que se destaca el otorgado en cuatro ocasiones, por el Ministerio
de Agricultura, como mejor aceite de oliva virgen de Espafia en la categoria
de frutados y verdes amargos. También los premios otorgados por el Consejo
Oleicola Internacional (CQl), por tres veces, en la categoria de frutado inten-
s0; y el prestigioso World's Best Olive Oil, como el mejor aceite del mundo
en las ultimas cuatro ediciones, sitla a "Venta del Baron" entre los 8 mejores
Aceites Virgenes Extras del Mundo, con mas de 100 premios en 16 paises
distintos. Desde hace unos afnos MUELOLIVA esta potenciando su gama eco-
logica, un sello que todavia solo supone el 5% de una produccion total de 6
millones de litros al afo, y que alcanzara el 40% a medio plazo.

» En estos momentos, cuenta con cuatro almazaras y 5 lineas de enva-
sado totalmente automatizadas en las que anualmente se envasan alrededor
de 20 millones de litros, en todo tipo de envases. Dispone de 60 depdsitos
(de 15.000 y 200.000 kg. de capacidad) para almacenar mas de 10 millones
de kilos de aceite y la sala de almacenamiento tiene capacidad para unos
3.000 pallets de producto terminado.

» Factura 60 millones de euros, de los cuales el 60% son exportaciones.
Da empleo directo en sus instalaciones a 60 trabajadores y genera 2.500
empleos indirectos a agricultores de la zona.

1"
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Ademas de productos de gama alta en el segmento gourmet, vende aceite a
granel, retail, food service, marca blanca, marca propia y producto industrial.
Sus productos estan disponibles en todos los canales de distribucion:
supermercados HORECA y gourmet.

La estructura organizativa de la empresa es horizontal, gestionada por
tres hermanos cada uno en su area: produccion, almazara e internacional.

Una de las premisas fundamentales de la familia Muela durante toda la
andadura de la empresa es la apuesta por combinar la innovacién y la
incorporacion de nuevas tecnologias con las artes tradicionales en
todo el proceso de elaboracion.

Ademas de apostar por un modelo de molienda y envasado en las mismas
instalaciones, para eliminar cualquier riesgo derivado del traslado que pueda
alterar las condiciones originales del aceite, la compaiiia dedica gran par-
te de sus esfuerzos a generar una imagen de marca fuerte y Unica,
con unas sefias de identidad que reflejan los cinco valores basicos de la
compafia: seguridad, sencillez, precio justo, servicio y sostenibilidad. Cuen-
ta con los mas altos reconocimientos a nivel de certificaciones de calidad
como BRC e IFS; ademas de contar con Denominacién de Origen Protegida
para el aceite Venta del Baron, junto a las acreditaciones Halal y Kosher.
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La historia de la
internacionalizacion
de la compania

Fue en el afio 1986 cuando se inici¢ la via de desarrollo
de negocio en mercados exteriores. En aquel momento la
demanda era fundamentalmente de aceite a granel para
Francia e ltalia, y es asi como empez06 su andadura a nivel
internacional.

Durante los siguientes quince afos la estrategia fue atender
este canal, pero a medida que avanzaba el tiempo se de-
cidio aportar mas valor anadido en sus productos y vender
aceite envasado para poder llegar a mas clientes. Fue, asi,
como .a principios de los afio 2000 empezo la venta de acei-
tes en el segmento gourmet.

Es por ello por lo que fueron explorando otros mercados en
diferentes puntos del planeta, hasta llegar hoy en dia a estar
presentes en mas de 65 paises, tan diferentes como Chi-
na, Australia, Sudafrica, Filipinas, Japén, Tailandia, Pakistan,
Emiratos Arabes, Alemania, Francia, Rusia, Reino Unido, Es-
tados Unidos, Canada, Brasil, Colombia o México.

Recientemente ha abierto en Nueva York su primera oficina
comercial en el exterior, con el objetivo de ganar méas cuota
en este gran mercado.

La principal estrategia ha sido la flexibilidad y la adapta-
cion a lo que cada mercado ha ido requiriendo. Para ello ha
sido fundamental conocer mejor las caracteristicas de los
diferentes mercados y los gustos de sus consumidores, asi
como desarrollar productos nuevos, en diferentes formatos

v

La actividad
exportadora ha ido
transformando a la
empresa.
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y tipos de envases, asi como crear una marca propia Como
MUELOLIVA, marcas blancas de importadores y de cadenas
de supermercados.

v En este proceso ha sido clave el capital humano de la com-
El capital pafifa, que dedica gran parte de su tiempo a visitar los di-
humano ha sido ferentes mercados a fin de buscar nuevas vias de negocio,
fundamental en la iciar | tividad l i I |
internacionalizacion. iniciar la actividad comercial, y consolidar aquellos en los
que ya se cuenta con cierto bagaje y experiencia.

15
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La decision de exportar

Los principales motivos por los que MUELOLIVA se inicia en v

la exportacion son para crecer y diversificar sus mercados Se inicia en

y productos. la exportacion
para crecery
diversificarse.

La decisién de exportar surge porque se percibid una
oportunidad de negocio en la venta a granel (en camiones
cisterna) a firmas envasadoras de Francia e Italia en los afios
ochenta del pasado siglo.

Grafico 1
¢Por qué se toma la decision de exportar?

Estrategia de crecimiento
Diversificar mercados/productos

Aprovechar ventajas competitivas y
capacidad productiva

Debilidad mercado espafiol

Respuesta estratégica a globalizacion
Aumentar la competitividad de la empresa
Satisfacer una demanda del exterior

Seguir a la competencia

b
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Nota: Valoracion de la empresa de 0 a 10 (0 minima y 10 maxima calificacion).
Fuente: Cétedra Global Nebrija Santander en internacionalizacion de empresas.

Aungue en menor medida, la decisién de internacionalizarse
también estuvo vinculada a la debilidad del mercado espanol
y su capacidad para demandar nuevos productos de mayor

17
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calidad y precio, asi como por las oportunidades que se
derivaban de la globalizacion y de la posibilidad que ofrecia
para aprovechar sus ventajas competitivas y la capacidad
productiva de la empresa.

v Entre los motivos principales para empezar a exportar no
La exportacion estuvo la necesidad de seguir a la competencia, ni de satis-

no resPPndlo a facer procedente del exterior.
una presion de la

competencia ni La compafia empieza a exportar cuando la gestion pasa
a una demanda P P P 9 P

desde el exterior. a manos de la segunda generacion familiar, que decide in-
vertir para aumentar su capacidad productiva y ampliar sus
mercados.

18
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Trayectoria y via utilizada
para exportar

Cuando decidi6 iniciarse en la exportacion se analizaron v
diferentes mercados. No se apostd por un pais determinado, La exportacion
sino que se fueron valorando distintas posibilidades que se ha sido gradual

y se ha dirigido
a diferentes
mercados.

afrontaron simultaneamente.

La internacionalizacion se inicié con ventas de aceite a
granel, para posteriormente ir incorporando aceite de mayor
calidad que le ha permitido acceder a mas mercados vy
segmentos de clientes.

La trayectoria seguida por la exportacion ha sido gradual.
Inicialmente representd una proporcion reducida de sus
ventas totales, pero ha ido creciendo paulatinamente y de
una manera regular a lo largo de los afos.

Cuadro 1
Trayectoria y via utilizada para exportar

Trayectoria de la exportacion * Las exportaciones aumentaron de forma gradual y
simultdneamente en varios mercados.

Via utilizada para exportar * \Venta directa
» Distribuidores y agentes (a comision)
+ Oficina Comercial en Estados Unidos.

19
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v

Venta directa y uso

de

20

distribuidores
para exportar.

La via utilizada para su exportaciéon ha sido tanto la venta
directa como el uso de distribuidores y agentes locales a co-
misién. No se dispone de representantes asalariados en el
exterior. En 2018 se constituy6 una oficina comercial en Esta-
dos Unidos para potenciar sus ventas.

El inicio en la actividad exportadora se realizd a través de
contactos directos en destino realizados en diferentes viajes.
La decision de exportar no fue producto de una cooperacién
entre empresa o a instancia de un socio o cliente en Espana.
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Riesgos y obstaculos
en la exportacion

Para MUELOLIVA los riesgos mas elevados asociados a su v
decision de exportar estan relacionados con laincertidumbre Los riesgos mas
asociada a este proceso y porque los resultados se obtienen glevaqos son la

| | T . . incertidumbre y
a largo plazo. También, aunque en menor medida, porque lo que se tarda en
es mas dificil el calculo de costes y rentabilidades finales en obtener resultados.

este tipo de operaciones.

Los riesgos en la exportacion son algo mayores que en el
resto de sus actividades, aunque la empresa considera que
se pueden reducir con una adecuada planificacion.

Grafico 2
¢Cual es el riesgo asociado a sus decisiones de exportacion inicial?

Elevado, porque los resultados se obtienen
a largo plazo

Elevado, debido a una gran incertidumbre

Elevado, pero se puede reducir con
una adecuada planificacion y gestion

Debilidad mercado espafiol

Elevado, por célculo de costes y
rentabilidades finales

Sélo es elevado para los mercados ajenos

o
N
N
o
<)
S

Nota: Valoracién de la empresa de 0 a 10 (0 minima y 10 maxima calificacion).
Fuente: Catedra Global Nebrija Santander en internacionalizacién de empresas.

21
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v

El principal
obstaculo es
la localizacion
de agentes y
distribuidores
locales

Exportar a mercados lejanos no es mas problematico que a
otros destinados mas cercanos, ya que la empresa entiende
que los riesgos principales estan mas relacionados con la
salud financiera del pais de destino y de las oportunidades
que se presentan en cada mercado y momento.

Para MUELOLIVA el principal obstaculo en la exportacion es
la localizacion de agentes y distribuidores locales, ya que
la venta de productos gourmet requiere de personal muy
especializado. Lo mismo ocurre con la busqueda de clientes
en los paises de destino de sus exportaciones.

Grafico 3
¢Cuales son los principales obstaculos para la exportacion?

socios/clientes/agentes/distribuidores locales
Conocimiento del entorno
Disponibilidad de informacién general

Capacidad gerencial y de RRHH

Costes fijos o de dificil recuperacion

Localizacion de

Costes variables

[—
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N
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o
@
S
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Nota: Valoracién de la empresa de 0 a 10 (0 minima y 10 maxima calificacion).
Fuente: Catedra Global Nebrija Santander en internacionalizacién de empresas.

El sector oleicola es de los mas competitivos del mundo vy
para poder exportar son necesarios sistemas de distribucion
e instalaciones que permitan el desarrollo de muchos
formatos de produccion que requieren planteamientos de
actuacion a largo plazo.
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Seleccion de los mercados
de destino de las
exportaciones

Para MUELOLIVA el factor mas determinante para seleccio- v

nar los mercados de destino de sus exportaciones es la exis- Lo mas

tencia de barreras de acceso al mercado de destino. determi_nante_
es la existencia

También, aungue en menor medida, las caracteristicas eco- ::tl::;;eras de

ndémicas del mercado objetivo (poblacion, crecimiento del
PIB, nivel de renta, estabilidad macroeconotmica, etc.).

Grafico 4
¢Qué factores influyen en la seleccién del mercado de exportacion?

Barreras de acceso al mercado
Caracteristicas econémicas del mercado
Oportunidades por competencia reducida
Marco politico institucional del pais
Entorno empresarial en mercado de destino
Apoyos publicos para exportacion

Tipo de cambio de divisa

Presencia espafiola en destino

Distancia cultural

Distancia geograéfica
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Nota: Valoracién de la empresa de 0 a 10 (0 minima y 10 maxima calificacion).
Fuente: Cétedra Global Nebrija Santander en internacionalizacion de empresas.
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v

La disposicion
de conocimiento

24

previo del
mercado de
destino es
fundamental.

En la seleccidon del mercado de sus exportaciones también
es relevante el marco politico del pais, el entorno empresa-
rial y que la competencia directa sea reducida.

Los aspectos menos determinantes para seleccionar un
mercado de destino de sus exportaciones son la distancia
geografica y cultural, la presencia de otras empresas espa-
folas en esos mercados, la evolucion del tipo de cambio de
la divisa y la existencia de apoyos publicos para la interna-
cionalizacion.

Los mercados a los que se dirigen las exportaciones de
MUELOLIVA se caracterizan por ser paises de los que se tie-
ne un conocimiento previo, obtenido habitualmente a través
de contactos personales realizados en las ferias a las que se
asiste. Para la seleccién de mercado donde se exporta no es
determinante haberse aprovisionado anteriormente en este
destino, ya que no realiza importaciones.
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Transformaciones
acometidas para exportar

Para poder exportar MUELOLIVA ha tenido que afrontar v

notables transformaciones en sus estructuras y en su or- Han sido necesarias

ganizacion. profundas
transformaciones

La internacionalizacion de la empresa le ha exigido crear LT:;:‘;P*"*’ poder

una direccion y un departamento de comercio exterior, dedi-
car mas recursos a formar a sus trabajadores, adaptar sus
productos a los estandares locales de cada pais y a las nor-
mas y exigencias de calidad de cada mercado.

Grafico 5
¢Cuales han sido las transformaciones necesarias en la empresa para
exportar?

Normas y exigencias de calidad
Transformacion productos a gustos locales
Mayor formacion de trabajadores

Creacién departamento comercio exterior
Divisién de tareas por departamentos

Cambios en departamentos de
distribucion y logistica

Reforzamiento de departamentos innovacion

o
N
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™
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Nota: Valoracién de la empresa de 0 a 10 (0 minima y 10 maxima calificacion).
Fuente: Catedra Global Nebrija Santander en internacionalizacién de empresas.
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v

Ha habido que
hacer cambios en
el ambito comercial
y de la produccion.

26

Aungue en menor medida, la internacionalizacién también
ha exigido reorganizar tareas por departamentos, cambios
en la distribucion y logistica y dedicar mas recursos a la in-
novacion.

Para MUELOLIVA a internacionalizacion ha exigido afrontar
profundos cambios en el ambito comercial, pero también en
la produccion.

Ha sido importante ganar en flexibilidad y rapidez de adap-
tacion para atender a las demandas de cada mercado, desa-
rrollar productos nuevos para acceder a nuevos segmentos
-como es el caso de productos gourmet-, en diferentes for-
matos y tipos de envases y crear una marca propia, marcas
blancas de importadores y de cadenas de supermercados.

Una de las premisas fundamentales de la familia Muela es
la apuesta por combinar la innovacién y la incorporaciéon de
nuevas tecnologias con las artes tradicionales en todo el
proceso de elaboracion. Estos cambios se han visto facilita-
dos por el hecho de que la molienda y envasado se realizan
en las mismas instalaciones.
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Apoyo publico
recibido para exportar

Para MUELOLIVA es importante el apoyo pubico recibido v
para exportar. Es importante

el apoyo piiblico
En especial el apoyo para la cooperacién empresarial en para la internacio-
destino -como es la asistencia a ferias comerciales, donde el nalizacion...

principal apoyo es la organizacion de los distintos pabello-
nes espafoles por parte de las diferentes instituciones publi-
cas- y la informacion suministrada sobre clientes, mercados
y sectores en el exterior.

Grafico 6
¢Como ha sido el apoyo publico para la exportacion?

Apoyo para cooperacion empresarial en destino
Informacién sobre clientes, mercados y sectores
Apoyo para cooperacion empresarial en origen
Apoyo para la tramitacion burocrética

Asistencia personalizada para resolucién dudas

Facilidades para el seguro de crédito
a la exportacion

Lineas de financiacion para exportar

Formacion especifica del personal
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Nota: Valoracién de la empresa de 0 a 10 (0 minima y 10 maxima calificacion).
Fuente: Cétedra Global Nebrija Santander en internacionalizacién de empresas.
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v

.. en especial

para asistir a

ferias y misiones

28

comerciales.

Fueron muy importantes los apoyos recibidos en Espana por
parte de diferentes instituciones, como FIAB, EXTENDA e
ICEX, para asistir a ferias comerciales, misiones comerciales
tanto directas como inversas y viajes de prospeccion.

No se consideran especialmente relevantes las ayudas pu-
blicas existentes para financiar y asegurar las operaciones
de exportacion - como se ha sefalado con anterioridad, no
se realizan operaciones en el exterior sin que esté asegura-
do su cobro por el comprador-. Tampoco para dar una for-
macion especifica al personal, la asistencia personalizada
para la resolucion de dudas o el apoyo para la tramitacién
de tramites administrativos.



Resultados obtenidos
con la exportacion

Para MUELOLIVA su actividad exportadora le ha reportado
numerosos beneficios y ha ayudado a mejorar el funciona-
miento de la empresa.

Lo mas importante es que les ha permitido adquirir mas ta-

mafio y ampliar su gama de productos.

Grafico 7
¢Cuales son los principales resultados asociados a la exportacion?
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Nota: Valoracion de la empresa de 0 a 10 (0 minima y 10 maxima calificacion).
Fuente: Cétedra Global Nebrija Santander en internacionalizacion de empresas.

También ha contribuido a mejorar las habilidades y capaci-
dades del personal, mejorar la calidad de sus productos y
ha aumentado la probabilidad de exportar a otros mercados.
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Aunque en menor medida, gracias a la exportacion ha au-
mentado la facturacion y los beneficios y ha supuesto un
impulso a la innovacion y la digitalizacion.

La empresa ha pasado de facturar 10 millones de euros en
exportacion a 40 millones, dejando de exportar producto a
granel para centrarse mas en el envasado y productos de
valor afadido.

También se ha abierto la venta online a través de su web,
donde estan presentes en 20 paises a través de ella.

Se ha mejorado la calidad significativamente habiendo ob-
tenido 3 veces en los ultimos 5 afnos el primer puesto del
ranking World Best Olive Oils, con su aceite de oliva virgen
extra, con Denominacién de Origen, Venta del Baron.



Importacion y cadenas
de valor global

MUELOLIVA no importa inputs para su produccion y su pos-
terior exportacion, ya que solo usa materia prima local, por
lo que no participa en cadenas de valor global.

MUELOLIVA

v

No participa en
cadenas de valor
global.
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Datos basicos de la
internacionalizacion

o Riio de constitucion de la empresa 1942

e Aiio en que empezé a exportar 1986

o Ao empezo su empresa a importar —-

o Productos que exporta

MUELOLIVA

Productos % facturacion total % exportaciones totales
Aceite de oliva virgen extra 63 55
Aceite de oliva 30 20
Aceite de orujo de oliva 7 20
Aceite de pepita de uva 5 5
e Exportacion sobre el total de su facturacién
0% Entre Entre Entre Entre Entre Mas del
1% - 5% 6% - 15% 16%-25% 26%-50% 51-75% 75%
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o Facturacion por destinos

Zona % TOTAL
PAISES DESARROLLADOS 43
MERCADOS EMERGENTES Latinoamérica 9
Rusia 2
Asia y Oceania 42
Africa 4
TOTAL 100




MUELOLIVA

Nota metodologica

El presente documento se ha realizado a partir de la informaciéon remitida por
la compahia, que ha sido procesada y analizada por el equipo de la Catedra
Nebrija Santander en internacionalizacion de empresas.

La empresa ha elaborado un texto con lo que considera los aspectos mas des-
tacados de su internacionalizacién y ha cumplimentado un cuestionario remitido
por la Catedra. Estos materiales se han utilizado para el ejercicio de analisis y la
elaboracion de los graficos y cuadros.

La informacion se ha recopilado en el segundo semestre de 2019.
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