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AGRAGEX

20 ANOS de TRABAJO
y RESULTADOS

AGRAGEX nacio en Bilbao,
en 1978, cuando una
docena de fabricantes y
exportadores de
maquinaria agricola que
demandaban actividades
promocionales especificas
para el sector decidieron
dotar de personalidad
juridica propia la labor del
grupo y convertirse en
interlocutor ante la
administracion, a través de
las ayudas puablicas
concedidas, basicamente
desde el Instituto Espanol
de Comercio Exterior,
canalizandolas hacia el
apoyo a la salida al
exterior de los fabricantes
espanoles.

sf nacié lo que en principio
fue la Asociacion Espafiola de
Exportadores de Maquinaria

Agricola, que en estos veinte afios ha
vivido un crecimiento espectacular
hasta multiplicar por diez el nimero
de empresas afiliadas. Ademas, ha ex-
tendido sus tentdculos a otros sectores
hasta verse obligada a ampliar su ra-
zo6n social, que ahora es Asociacion
Espafiola de Fabricantes Exportadores
de Maquinaria Agricola y sus Compo-
nentes, Sistemas de Riego y Equipos
para la Cria Ganadera.

Y AGRAGEX. que durante este
tiempo ha demostrado a los fabrican-
tes espafioles las ventajas que acarrea
el asociacionismo apoyado por la ad-
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ministracién, no quiere detenerse ahi.
Si ha empleado veinte anos para cu-
brir su etapa inicial de asentamiento y
presentacion de la oferta nacional en
los mercados exteriores, ahora arranca
la fase de consolidacion de la asocia-
cién. Entre sus nuevos objetivos se
encuentran el reconocimiento de la
calidad del producto espanol en el ex-
tranjero, la ampliacién del nimero de
destinos de las exportaciones y la con-
solidacion de las redes comerciales ya
existentes.

Para un futuro a corto plazo se
plantea cubrir de un modo cada vez
mds significativo los principales
eventos mundiales de los sectores
agricolas (EIMA, de Bolonia: SIMA.

de Paris; EXPOCHACRA. de Argen-
tina), de riego (IRRIGATION ASSO-
CIATION. de Estados Unidos y Aus-
tralia) y ganadero (VIV, de Holanda,
Asia y Brasil). Ademds, seguirdn or-
ganizindose masivas o especializadas
Misiones Comerciales, directas ¢ in-
versas. con el fin de atacar mercados
en destacado crecimiento. Con vistas
al ano 2000, en el que pretenderd in-
volucrar a un nimero importante de
pequeiias empresas en la dindmica
exportadora, AGRAGEX reclama un
mayor apoyo del ICEX, sobre todo dc
cara al considerable ndmero de aso-
ciados que siguen incorpordndose
con la intencion de abrir fronteras.
Actualmente. la Asociacion estd en
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condiciones de orientar en sus etapas
iniciales a cualquier fabricante espa-
nol de maquinaria agricola. riego vy
equipos para la ganaderia en su acti-
vidad exportadora. informando pun-
tualmente de los mercados en mayor
crecimiento.

Se trata de consolidar la presencia
espanola en la esfera internacional. A
pesar de tener unos volimenes de pro-
duccion y exportacion muy inferiores
respecto a otros paises, la relacion ca-
lidad/precio que ofrecen los tabrican-

a Magdalena. S.L.: Maquina-

ria Agricola Sola. S.L.; Bellota

Herramientas, S.A.; Elmega,
S.L.: Symaga. S.A.; Fernando Lama.
S.L.: Silos Cordoba: Sistema Azud,
S.A.: Irrimén, S.A.: Novedades Agri-
colas. S.A.. Hidraulicas HMT. S.A.:
Saleplas, S.L.: Asesores y Técnicas
Agricolas. S.A.: Cuchilleria Agricola
Martorell, S.L.. Ulma Agricola: Fay-
ser. S.A.L.: Invernaderos y Tecnolo-
gia. S.A.: Abamotor Energia, S.L.; In-
genieria y Montajes Monzdén. S A
Grupo Chamartin, S.A.; ITC. S.L.:
Twindrops Ibérica. S.A.: Cilindros y
Cromados. S.A.: Atldntica Agricola.
S.A.; Sanz Hermanos. S.L.: Pyva Mo-
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ANO FACTURACION EMPRESAS

(en millones $)
1978 170 112 empresas (14% vascas, 30% catalanas)
1998 30 30 empresas (50% vascas)

tes espanoles les permite compeltir en
el pelotdn de cabeza. junto a potencias
en el sector como Estados Unidos,
Alemania, Francia, Gran Bretaila, Di-
namarca. Suiza, Japén o Israel. en el

tor. S.A.: Extrona, S.A. y RKD Irriga-
cion, S.A.

Estas son las 28 empresus asocia-
das a AGRAGEX que estuvieron pre-
sentes en la feria argentina Expocha-
cra’98, celebrada del 19 al 22 de marzo
en la localidad de Arrecifes. provincia
de Buenos Aires. Esta séptima edicion
conto6 con una superficie de exposicion
de 60 hectdreas y supuso el estreno de
la representacion espafiola, que se
mostré sorprendida con el alto poder
de convocatoria y el elevado dinamis-
mo ofrecido por las demostraciones de
maquinaria realizadas paralelamente.

Los | 200 m* con que contaron los
expositores espanoles suponen la ma-

campo del riego localizado; u Holan-
da, en el sector ganadero. amén de
otros paises de menor nivel pero con
industria pujante, como Brasil. Argen-
tina o India. %

yor superficie dispuesta nunca por
Agragex. cuyos miembros aprovecha-
ron la oportunidad para observar vy
analizar un mercado con indudables
posibilidades.

Argentina, el mayor importador
mundial de equipos de almacenamien-
to de cereales. también busca en el ex-
terior. especialmente en Estados Uni-
dos. Europa y Brasil, toda la maquina-
ria agricola que no llega a cubrir con
la produccién propia. cifrada en 630
millones de dolares en 1996. De igual
forma. se van abriendo paso diversos
subsectores, entre los que destaca el
de maquinaria para forraje y ordefo,
rtegos y componentes.é



PENDIENTES DE
PERU Y ECUADOR

os mercados pequenos en apa-

riencia pero con mucha pro-

yeccion siguen en el punto de
mira de AGRAGEX desde que en
1996 se interesara por ellos. La Mi-
sién Comercial llevada a cabo entre
los dias 18 y 26 de enero tuvo como
fin impulsar la labor de promocion
iniciada en Perd y al mismo tiempo
conocer el agro ecuatoriano.

Las |8 empresas participantes,
que abarcan los cuatro subsectores
que representa AGRAGEX (maquina-
ria agricola, componentes, sistemas de
riego y equipos ganaderos), fueron las
siguientes: Agragex; Abamotor Ener-
gia, S.L.; Atlintica Agricola, S.A;
Cavenco, S.L.; Cometal, S.L.: Fernan-
do Lama, S.L.; Gepaval, S.L.; Goiz-
per S. Coop. Ltda.; Industrias Beran-
go, S.L.; Invernaderos y Tecnologia,
S.A.; Agromdaquinas y Remolques,
S.L.; Piva Motor, S.A.; Riegos Costa,
S.L.; Rotecna, S.A.; RKD Irrigacidn,
S.L.; Sanz Hermanos., S.L.; Sistema
Azud, S.A.; Twindrops Ibérica, S.A.;
Ulma Agricola S. Coop.

PERU

El crecimiento del sector agrope-
cuario fue resultado del incremento de
la produccién agricola en un 7.6% y de
la actividad agropecuaria en un 14.6%.

El agro peruano se subdivide en
cultivos de costa y de sierra, dos eco-
nomias agrarias muy diferenciadas.
La primera, mds mecanizada, utiliza
tractores grandes y todo tipo de imple-
mentos agricolas, si bien las necesida-
des de mecanizacién son importantes.
No ocurre lo mismo en la sierra, don-
de las condiciones geograficas y la es-
casa alfabetizacion del agricultor ha-
cen que casi todos los trabajos sean
artesanales.

La maquinaria agricola esta a ex-
pensas de un empuje del Gobierno.
que sigue remiso a desarrollar un Plan
de reparto de tierras y una reforma
agraria en profundidad.

El recambio agricola supone un
mercado con cierto potencial, ya que

no existe fabrica-
cioén local y todo
el material es im-
portado de Italia,
Japon, Colombia y
Estados Unidos.

El riego, por
altimo, estd bdsi-
camente centrado
en el localizado. Existe un buen mer-
cado para el material de aspersion, de
lo que pueden dar fe desde hace algu-
nos anos varias empresas asociadas a
AGRAGEX. El subsector de pulveri-
zacion parece tener muchas posibili-
dades.

ECUADOR

La economia se centra bdsicamen-
te en las exportaciones de petréleo, al-
gunos minerales y productos pesque-
ros —camarones, especialmente—: el
sector textil y la produccion y expor-
tacion de flores y frutas tropicales.

La situacién que atraviesa el agro
ecuatoriano es relativamente estable.
con una floricultura en plena expan-
s16n, arrebatando mercado a Colombia.

En maquinaria agricola existe una
gran variedad de marcas norteameri-
canas, brasilenas y, sobre todo. italia-
nas, representadas y establecidas. El
subsector de motores ofrece buenas

perspectivas y el hecho de encontrar

mucha competencia italiana, que llega
a ser brutal en cuanto a precios. per-
mite vislumbrar un importante nicho
de mercado. Asimismo, las caracteris-
ticas climatoldgicas y geograficas del
pais abren las puertas del desarrollo al
subsector de pulverizacion.

Las importantes instalaciones de
los 1sraelies, que dominan el 80% del
mercado, son una prueba del buen
funcionamiento del subsector de rie-
g0, en sus sistemas de riego por goteo
y aspersion.

El subsector ganadero en Ecuador
es bastante interesante. sobre todo el
sector avicola, en el que se ha detecta-
do una fuerte presencia de la compe-
tencia norteamericana y holandesa.
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A LA BUSQUEDA
DE NUEVOS

MERCADOS

Abrirse paso en nuevos mercados
es uno de los objetivos bisicos de
AGRAGEX. Por tal motivo, ocho cm-
presas participaron, entre el 6y ¢l 12
de marzo. en la Mision comercial con
destino a la Republica Islamica de
Iran y Emiratos Arabes Unidos.

Bellota Herramientas, S.A.; Cu-
chilleria Agricola Martorell, S.1..: La
Magdalena, S.L. y Viveros Orero fue-
ron las dnicas empresas presenies en
ambos paises. Climatizacion de Inver-
naderos. S.A.; Gozper S. Coop. Lida:
y Sistema Azud. S.A. acudieron am-
camente a Emiratos Arabes, mientras
Julio Gil Agueda ¢ Hijos sélo partici-
po en Iran, donde pudo comprobar las
dificultades existentes para la exporta-
cion. debido a las restricciones banca-
rias impuestas.

Emiratos Arabes Unidos, por su
parte, cuenta con un parque de 300
tractores, el diez por ciento de los cua-
les se renueva anualmente desde el
Estado, que cede sus equipos a los
agricultores de manera gratuita. El go-
bierno, en un intento permanente por
ganar la batalla al desierto, también
controla en este pais el importante
mercado que supone el ricgo por go-
teo junto con los invernaderos.

A su regreso a nuestro pais. los
expediclonarios expresaron su satis-
faccion y calificaron como “éxito™ la
primera Misién comercial a estos dos
paises. AGRAGEX anuncia nucvas
Misiones e incluso se muestra dis-
puesta a participar en la Feria Interna-
cional de Irin.#
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A ¢

6mo es posible que una aso-
C ciacion como AGRAGEX

esté amparada por la Cama-
ra de Comercio de Bilbao?

PEDRO RIFA: No es exacta-
mente asi. Algunas de las empresas
que formaron en su momento AGRA-
GEX pertenecian a otra asociacion,
AGEX. Debido a las facilidades que
dieron la Ciamara y esta asociacidn, se
incorporaron y asi ha seguido. Ello no
obsta para que en un momento deter-
minado, y debido al peso que vayan
teniendo las diferentes empresas o la
forma en como se quiera dejar la aso-
ciacion. esto no pueda cambiar en el
futuro. Pero todavia estd por verse.

JAIME HERNANI: La Cdmara
de Bilbao, en su labor de promocionar
las exportaciones, crea en 1966
AGEX (Asociacion de Exportadores
de Vizcaya). Doce anos mds tarde. en
1978. alguien detecta que hay un gru-
po especifico de empresas de maqui-
naria agricola y nace AGRAGEX. la
cual ha crecido mds y se ha extendido
por el resto de Espana.

.Qué hace falta para ser socio
de AGRAGEX?

P.R.: Ser fabricante perteneciente
al sector de maquinaria argricola, riego
o ganaderia, y querer ser realmente una
empresa exportadora. St esto no asi, no
tiene demasiado sentido estar en
AGRAGEX. No es importante que se
trate de una empresa grande o pequena.
Desde el punto de vista econémico, lo
que representa a la empresa (cuota de
140 000 ptas) es el minimo que deben
gastarse para empezar a exportar.

Determinadas empresas no tienen
muy claro el esfuerzo que tienen que
hacer en la exportacién. Y exportar
supone estar como minimo dos afios
invirtiendo en un pais concreto. Y la
continuidad del esfuerzo a veces can-
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Nuestro espiritu es la

AGRAGEX cumple 20 anos. Un hecho mas
que importante para una asociacion
esforzada desde el primer momento en
potenciar la exportacion gracias a la labor
desinteresada realizada por una serie de
personas. Ya el primer presidente, Javier
Lecue, asento los puntos clave que todavia
hoy, con Jaime Hernani en la direccion y
Pedro Rifa como presidente, constituyen la
base de trabajo. El vigésimo aniversario es
buen momento para hacer balance, conocer
las impresiones de los responsables de
AGRAGEX y los proyectos para el futuro.

sa y es donde alguien puede quedarse
en el camino. AGRAGEX estd evitan-
do que esto ocurra con las ayudas que
podemos conseguir a través del [CEX.
la asociacion que mds dinero obtiene
por peseta exportada dentro del sector
de los bienes de equipo espafioles.

,Qué aporta AGRAGEX en te-
mas paralelos al econémico?

J.H.: El motivo principal de su
existencia es la promocion exterior.
Lo que pasa es que la asociacion ha
crecido, ha evolucionado, y ldgica-
mente hay que mejorar y ampliar los
servicios. Actualmente, aparte de la
promocion exterior, para lo cual
AGRAGEX controla todos los presu-
puestos publicos en Espaiia, ofrece-
mos asesoria legal a través de terceros
y estamos consiguiendo como Grupo
AGEX unas condiciones especiales en
determinados servicios, como el segu-
ro de crédito a la exportacion. Recien-
temente hemos ofertado a nuestras
empresas una segunda opcidn a la ofi-
cial, con precios muy especiales por el
volumen de exportacion total de nues-
tro Grupo AGEX. Hay muchisimas
empresas que nos vienen a ofrecer

servicios con precios finales muy
atractivos.

P.R.: Pretendemos dar otros servi-
cios desde el punto de vista del fabri-
cante. En el 97 negociamos con la
Agencia Tributaria el 1VA que sopor-
tan los agricultores en la compra de
maquinaria agricola, y de alguna ma-




EXPORTACION”

nera consegtimos que en la modifica-
ci6n del sistema de mddulos se inclu-
yera la maquinaria agricola. lo cual
concede a los agricultores una serie de
ventajas fiscales.

(No seria un paso adelante de
AGRAGEX en el futuro lograr que
no sélo fuese una asociacion para
exportar, sino para algo mas?

P.R.: Seria muy dificil. El espiritu
de AGRAGEX es la exportacion. para
esto nacid. Si nos adentrdsemos en
otros terrenos, los intereses de los so-
cios podrian no ser los mismos. Una
asociacién mucho mayor de fabrican-
tes de maquinana agricola. si seria
viable porque en
este caso el fa-
bricante es mis-
mo que el expor-
tador.

J.H.: Asocia-
cién de fabrican-
tes s6lo hay una:
AGRAGEX. ANSEMAT funciona por
los importadores, 1o que pasa es que Es-
pafia es un pais netamente importador
de maquinaria agricola: exporta cerca
de 30 000 millones e importa 80 000.

. Van a mantener la misma poli-

tica de actuacion respecto a las con-
venciones anuales?

P.R.: La modalidad de “conven-
cién” la iniciamos hace dos afos en
Madrid y el éxito fue total. El afio pa-
sado firmamos un convenio bienal
con Zaragoza para hacerlas con FIMA
y en 1999 no sabemos dénde serd. lo
tendrd que decidir la Asamblea Gene-
ral.

. Cuantas empresas estaran pre-
sentes en la convencion de este ano?

J.H.: 58 empresas de 17 paises en
la convencidn en Zaragoza los dias 20
y 21 de abril. con visila a la Feria el
dia 22.

L& Nuestro cliente se estd dando cuenta de que

Espaiia no es un pais de pandereta y toros??

;De qué manera se puede ani-
mar a un empresario a introducirse
en mercados exteriores cuando el
nacional se comporta de la forma
que lo hace ahora?

P.R.: Las correcciones deben in-
troducirse cuando las cosas funcio-
nan. que es cuando puedes asumir el
coste. Por ejemplo. ahora ha subido la
demanda espectacularmentc en Espa-
fia. lo cual es preocupante también
porque habrd que ver qué pasa des-
pués, y ahora la gente se olvida de ex-
portar. Hay que exportar siempre y en
el momento que se plantea el reto de
la exportacion, se le debe dar la mis-
ma preferencia que al mercado nacio-
nal. No puedes desatender a uno en
favor del otro. ni al revés. Se tiene que
dar la misma validez a uno y a otro,
aunque la rentabilidad no sea la mis-
ma. En el mercado nacional cs mayor
porque en la exportacion quedan los
ahorros en los costes marginales, que
permiten la competitividad en tu pafs.

J.H.: La exportacién en Espafia se
ha considerado siempre algo puntual
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para  liberar
stocks o con
problemas
de mercado
nacional. y

no como algo
tradicional. como sucede

en [talia. nuestro gran competidor. La
exportacion deberia ser una venta mis,
que ademas diversifica riesgos. En Es-
pana, ademds. tenemos un problema
grave, no solo en maquinaria agricola:
lo extranjero es mejor. Y en maquina-
ria agricola. las empresas pequenas,
que son la mayoria socios de AGRA-
GEX. sin la exportacion moririan. 'Y
de hecho ellas mismas lo han compro-
bado. Una de las
funciones de
AGRAGEX en los
tltimos anos ha si-
do convencer a los

EMPresarios  para
que salgan. Con

muchos  nos  ha
costado sangre, pero cuando han sali-
do han comprobado que no es tan peli-
groso. Espafia tiene que exportar y
nuestro cliente, el importador, se cstd
dando cuenta de que Espaia no es un
pais de pandereta y loros. Fabrica, tie-
ne buen precio y da un servicio post-
venta mejor que el italiano. al que es-
tamos quiltando cuola de mercado
constantemente. St seguimos ¢n esta
linea ascendente. cast con toda seguri-
dad dentro de diez afios Espana s¢ ha-
brd “comido™ a laha.

. Hasta qué punto sabemos estar
mejor al pie del canén?

P.R.: Yo comparo las empresas
exportadoras con soldados de una
guerra mundial. ;(Contra quién com-
petimos? ; Cudles son los adversarios?
[talia es el primero. Francia. Estados
Unidos, Dinamarca. Alemania... los
grandes fabricantes de maquinaria
agricola. Comparando con otros pai-
ses, en Espana no estamos vendiendo
solo el producto maquinaria agricola,
detrds hay otro producto al que hay
que poner calidad. precio. competiti-



vidad. asistencia técnica. seriedad... y
en esto algin pais ha cedido terreno.
Este otro “producto™ es muy impor-
tante. y las empresas espanolas han
hecho el mdximo esfuerzo para que
acompaiie al principal. pero no olvi-
demos que son dos los productos que
vendemos.

Con referencia al mercado in-
terno, jen qué medida obliga a sus
asociados la actual coyuntura eco-
némica? ;Les esta obligando a am-
pliar sus instalaciones para atender
mejor los mercados interno y exter-
no?

J.H.: Varios asociados estdn cam-
biando fdbricas. ampliando, porque sus
ventas y exportaciones han crecido de
manera importante y han dado el paso
cualitativo de montar la empresa. pues
el anterior nivel era el taller. sin consi-
derarlo despectivamente. La maquina-
ria agricola espafiola nace en la mayo-
ria de los casos de talleres familiares y
para la zona donde viven. Ahora el cre-
cimiento lo vemos. de hecho tenemos
asociados que tienen delegaciones pro-
pias en el extranjero. En el mercado na-
cional. la opinidn de muchas empresas
sigue siendo que no se ha reactivado en
determinados productos. Si le sumamos
la politica agricola comunitaria. el futu-
ro es muy negro en el mercado espanol.
Por eso hay que salir, cada vez mas.
AGRAGEX ha pulverizado todos los
records en el primer trimestre del 98. .
desde luego. para el segundo semestre
tendremos que poner ya cupos en las
empresas que llevamos a las diversas
actividades, porque no podemos llegar
a todas por problemas de presupuesto.
.o que nunca nos habia pasado.

P.R.: Con los grandes baches que
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Rifd y Herpani tienen
estudiacdo hasta el
daltimo detalle. Asi, han
invitado a FIMA
Ganadera a 56
empresas de los 17
mercados que mds
intereses olrecen g la
asociacion. v que
visitan Espana en

Misidn Inversa.

hemos pasado los fabricantes de ma-
quinaria agricola. debemos crecer
ahora con unos medios, de forma que
cuando vuelva a venir el bache lo po-
damos absorber y no nos quedemos
“colgados™. Lanzarse a crecer en un
momento como el actual, que en tér-
minos generales el consumo ha subi-
do. hay que hacerlo con muchisima
prudencia y no saltando al vacio.
Acaban de regresar de Expo-

t&1a exportacion es
un complemento muy
importante del que
dependera en el
futuro la vida de la

propia empresal?

chacra en Argentina. ;Qué planes
tienen para otras ferias externas?
J.H.: |2 Ferias. 8 Misiones, 17 de-
legaciones inversas, Internet y el nue-
vo catdlogo en preparacion. Durante el
primer trimestre hemos estado presen-
tes en tres ferias: Méjico. Salonica y
Argentina, donde hemos batido el ré-
cord de superficie ocupada espaniola
en metros cuadrados. Ahora tenemos
las Jornadas en Zaragoza con nuestra
Junta General y nuestra cena aniversa-
rio de los 20 afios de AGRAGEX. El
dia 25 nos vamos con |5 empresas a
Brasil. a Agrishow. una feria similar a
Expochacra en Argentina pero en ta-

marfio reducido. A la vuelta nos vamos
a una feria para riego en Australia con
I I empresas. En junio tenemos Misién
Comercial a Turquia y en julio a Méji-
co. Después del verano tenemos ferias
en Marruecos, Alemania, Holanda,
[talia, Corea; Misiones Comerciales a
Polonia, Hungria, Senegal, Costa de
Marfil e India. Ademds, para mayo va
a estar el catdlogo general de AGRA-
GEX en Internet, con lo cual cada em-
presa tendrad su propia pagina. Y para
octubre tenemos que empezar la si-
guiente edicion del catdlogo.

P.R.: Cuando se estd exportando
tienes que pensar en la posibilidad de
hacerlo a todas partes. En Islandia,
por ejemplo, un pais muy pequeno pe-
ro con su parte de Agricultura, nos he-
mos encontrado que desde el afo 81,
habia dos firmas italianas de mdqui-
nas de cultivo del suelo homologadas
por el Instituto de Mecdnica Agraria.
Esto es agresividad comercial: hay
que pensar en todos los mercados.

:Qué mensaje dirigirian a los
fabricantes espaiioles que no perte-
necen AGRAGEX?

P.R.: La exportacion es un comple-
mento muy importante, del cual en el
futuro va a depender la vida de la pro-
pia empresa. Que hagan todo lo posible
por exportar. Ahora lo tienen mds ficil
porque ha habido otras empresas que
han creado una imagen buena y tienen
una asociacion estructurada. Pero siem-
pre teniendo en cuenta que deben ser
ellos quienes hagan el trabajo final.

J.H.: Que se hagan socio de
AGRAGEX, porque la exportacién es
vender. Y si sales. seguro que tienes
mercado. Pero hay que considerarlo
una inversioén, no un gasto. Todavia
estoy esperando la empresa que ha se-
guido los pasos de dedicarle dos o tres
afos a esta aventura y se haya arre-
pentido. Ademds, agruparse en
AGRAGEX nos daria mas fuerza, no
solo ante los Ministerios. En la Feria
de Zaragoza hay dos interlocutores,
ANSEMAT, que tiene unos 15 000
metros., Yy AGRAGEX. con unos
7 000. Pero la Feria tiene 60 000, la
mitad son extranjeros y ain quedan
unos 20 000 m* esparioles que si estu-
vieran respaldando a AGRAGEX
nuestro peso seria otro. No son mads
que ventajas.



