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Escribir este libro fue una experiencia inolvidable, 
fue plasmar mis impresiones, observaciones y 
vivencias diarias de las personas al negociar. 

Es similar a cuando se escribe una canción: el 
compositor escribe basado en sus vivencias, 
canta y los oyentes aclaman y manifiestan su 
aceptación, comprándolo. 

Muchas personas contribuyeron en este proceso, 
agradezco especialmente a mi familia, grande y 
pequeña, especialmente a mis hijos, David y Juan 
José a los que les dedico mis logros, ellos siempre 
son la fuente y el motivo de mi inspiración. 
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