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EL NEGOCIO DE INTERCAMBIO (BARTER)  
EN PUERTO RICO 

 
 

Abs t rac t  
 
Hace r   negoc ios  basados  en  e l  in te rcambio  de  mercanc ía   y  no  de  
d ine ro ,  t iene  ma la  fama (p rop io  de  s i s temas  económicos  
subdesar ro l lados ,  de  con tex tos  donde  escasea  e l  d inero  l íqu ido ,  
en t re  o t ras )  de  ta l  manera  que  apenas  se  es tud ia  forma lmente .  S in  
ocu l ta r  la  ve rdad  de  ta les  razones,  e l  negoc io  de  in te rcambio  
( “ba r te r ” )  es  hoy  una  a l te rna t i va  económica  de  peso  c rec ien te  y  de  
ex is tenc ia  en  todo  t ipo  de  soc iedad,  inc luso  las  más  mone ta r i zada s.  
Es ta  ponenc ia  desea  exp lo ra r  e l  tema  y  desc r ib i r lo  según  func iona  
en  Pue r to  R ico ,  cómo  compara  con  in te rcamb io  en  o t ras  
comun idades ,  de  ta l  manera  que  ayude a  t raer  a  la  luz  de  los  
es tud ios  fo rma les  es ta  fo rma  de  economía  que  ha  acompañado  a l  
Se r  Humano  desde la  p reh is to r ia .   
 
Keywords :   ba r te r ,  pue r to  r ico ,  in te rcamb io  
 
 
Introducción 
 

“W hat  many peop le  don ' t  rea l i ze  i s  tha t  no t  on ly  i s  t he  p rac t ice  o f  
bar te r  s t i l l  a l i ve  today ,  bu t  i t  has  evo lved  in to  an  accep ted  and  

e f fec t i ve  method  o f  i nven to ry  cos t  ma nagemen t  f o r  compan ies  o f  a l l  
s i zes . ” 1 

 
 
El  d inero ,  sea  dó la r ,  rub lo ,  euro  o  d ína r ,  es  e l  e je  fundamenta l  de  
nuest ra  sociedad   humana  en  to rno  a l  que  g i ra  la  ac t i v idad  humana.  
Y  aunque  rea lmente  es  e l  o ro  * la *  moneda  po r  exce lenc ia  más  a l lá  
de  f ron te ras  y  cu l tu ras  (obv io  cuando  hay  c r is is  económica  o  m i l i ta r  
a  n i ve l  in te rnac iona l ) ,  su  enca rnac ión  nac iona l  en  d i f e ren tes  
denominac iones  es  e l  re fe ren te  para  todos  noso t ros .  Desde  que  nos  
levan tamos  has ta  que  nos  acos tamos ,  med imos  *cas i *  todas  
nuest ras  ac t i v ida des  según  su  cos te  económico ,  lo  que  nos  cues ta  o  
l o  que  nos  rev ie r te  en  “chavos” .   
 
                                                 
1
  Mardak, Don. 2002. “The world of barter: you can manage your inventory and enhance the sale of products and 

services through some new-fashioned horse trading”. Strategic Finance, 84:1.  
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Nues t ra ,  aqu í  en  PR,   soc iedad  “mone ta r i zada ”  func iona  a  pa r t i r  de l  
dó la r ,  que  lo  usa  como moneda  de  cambio  para  pagar  l os  d i f e ren tes  
serv i c ios  que  todos  noso t ros  e je rcemo s  y  reque r imos  a  d ia r io .  
Aunque  podr íamos  usar  cua lquier  o t ra  “cosa”  como equiva lente ,  
es  mucho  más  ve rsá t i l  tene r  m i l  dó la res  en  *un*  b i l le te  (que ,  por  
c ie r to ,  todav ía  nunca  he  v i s to  n inguno  –  y  l os  que  se  impr im ie ron  
todav ía  son  lega les ,  según  he  le ído  e n  In te rne t )  que  en  c inco  
co lchones  de  $200.00  cada  uno  o  en  qu in ien tos  k i los  de  a r roz ,  o  en  
un  fu rgón  de  pape l  de  fo toco p ia ,  po r  e jemp lo .  Y  eso  es  c ie r to  aún  
s in  cons idera r  e l  pode r  que  imp l ica  la  poses ión  de  ta l  b i l le te  (con  e l  
que  se  puede  adqu i r i r  cua lq u ie r  cosa ,  además de  co lchones,  a r roz  y  
pape l ) .   No  obs tan te  ta les  ven ta jas  ind iscu t ib les ,  no  es  menos  c ie r to  
que  e l  in te rcamb io  de  mercanc ía ,  como fo rma  de  pago ,  ha  ex is t ido ,  
ex is te ,  y  muy p robab lemen te ,  ex is t i rá  en  con jun to  con  monedas de  
uso  lega l .   Complementa ,  mas no  sus t i tuye .  
 
Este  t raba jo  exp lo ra  la  rea l idad  bor icua de  es ta  forma de  hacer  
negocios ,  nos  recor re  su  h is to r ia ,  convu lsa ,  y  nos  la  compara  con  
o t ras  rea l idades  en  o t ros  pa íses .  E l   ca rác te r  un ive rsa l  (a lgunos 
d icen  que  “p r im i t i vo ” )  de l  i n te rcamb io  es tá  p resen te  en  nuest ra  is la  
y ,  po r  tan to ,  es  d igno  merecedo r  de  nuest ro  conoc im ien to  y  es tud io .   
 

Qué es “barter”  
                 
Se  usa  la  pa lab ra  “Bar ter ”   de  fo rma  gené r ica  pa ra  eng loba r  var ias  
modal idades  de  in te rcambio .  Según  la  l i te ra tu ra ,  a lgunas  de  es tas  
son :   
 

1 .  “direc t  bar te r ” ,  donde  las  dos  pe rsonas  in te resadas 
i n te rcambian  mercanc ía ,  lo  que  uno  t iene  y  no  qu ie re  po r  lo  
que  e l  o t ro  tamb ién  t iene  y  tampoco  qu ie re .  Es ta  fo rma  es  la  
más  bás ica .    

2 .  El  “ indi rec t  bar te r ”  es  cuando  hay  un  in te rm ed ia r io  que  posee 
mercanc ía  var iada  y  que  la  vende  a  qu ien  la  neces i te  po r  o t ra  
mercan ía  pa ra  luego  vendérse la  a  una  te rce ra  pe rsona;   

3 .  El  “credi t  bar te r ”  es  la  f o rma  de  in te rcamb io  que  nos  in te resa  
hoy aqu í ,  y  la  que  se  da  en  Pue r to  R ico ,  y  la  f o rma más  co mún 
de  in te rcamb io .  En  es ta  va r ian te ,  hay  tamb ién  un  in te rmed ia r io ,  
y  las  “ven tas /compras”  se  hacen  a  t ravés  de  c réd i to  o  “dó la res  
ba r te r ” ,  s iendo  una  opc ión  que  combina  las  for ta lezas  de  
i n te rcambia r  den t ro  de  un  c í rcu lo  más  o  menos  ce r rado ,  con  la  
de  rec i b i r  e l  pago  en  “moneda” ,  no  en  una  mercanc ía  como ta l .   

4 .  “Corpora te  bar te r ”  no  es  más  que  “c red i t  ba r te r ”  pe ro  en t re  
grandes empresas  y  con  a l to  va lo r  económico .   
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5.  F ina lmen te ,  se  hab la  tamb ién  de  “ in te rcambio  compensado ”  (o  
“counter trade ” )  cuando  c i rcuns tanc ias  espec ia les  (como fa l ta  
de  l i qu idez  de  un  pa ís  o  mera  cond ic ión  impuesta )  ob l iga  a l  
pago  po r  med io  de  mercanc ía  o  se rv i c ios .    

 

Característ icas 
 
“Ba r te r  account ing  has  not  been  covered  to  any  s ign i f i can t  ex ten t ” ,  
esc r ibe  Rober t  B loom,   tan  rec ien tement e  como 2004,  en  Account ing  
H is to ry  .  A  es to  pueden con t r ibu i r  va r ias  razones :   
 

1 .  sea  por  e l  poco peso pol í t ico  de  es ta  fo rma de  negoc ia r  
(aunque  negoc ia r  con  pe t ró leo  o  mate r ia l   nuc lea r  s í  t i ene  peso  
po l í t i co )  o  po r  su  menor  re levancia  económica  (aunque  no  es  
en  abso lu to  desp rec iab le ) ,  no  pa rece  ser  un  tema  de  pa r t icu la r  
i n te rés  pa ra  los  economis tas  en  gene ra l ;   

2 .  ( sobre  todo  como compensado )  e l  i n te rcamb io  no impl ica  un 
prec io  f i jo  y  es tab lec ido  para  e l  se rv i c io  y  mercancía ,  además 
de  que  lo  que  a  uno  le  pag an,  no  es  “ rea l ”  has ta  que  uno  gas ta  
ese  “d ine ro ” ,  ta l  vez  meses más ta rde ;   

3 .  se  cons ide ra  p rop io  de  economías  y sociedades  poco 
desar ro l ladas  ( lo  que  no  qu ie re  dec i r  que  no  se  pueda 
combinar  con  comerc io  con  moneda) .   No  obs tan te ,  e l  que  s iga  
ex is t iendo ,  y  en  c ie r ta  med ida ,  ex tend iéndose ,  en  es ta  
soc iedad  a l tamente  moneta r i zada ,  debe r ía  hace r lo  ob je to  de  un  
in te rés  académico  más dec id ido .   

 
A  modo  de  e jemp lo  compara t i vo  de  lo  poco  es tud iado  de  es ta  
a l te rna t i va  económica ,  la  s igu ien te  tab la  1  muest ra  e l  núme ro  de   
i den t i f i cac iones  en  va r ias  bases  de  da tos  pa ra  va r ios  té rm inos .   
 

  P roQu es t  Ebs co  W SJourn a l  
( 2008 -
2010)  

Academ ic  
One f i l e  

I n f l a t ion  608776  130000+  628  161  
Subpr ime  59775  15000+  5 1  626  
econom et r i cs  19503  65823  0  626  
ba r te r  645  3000+  6 1  4  

Tab la  1  F recuenc ia  compara t i va  de  té rm inos  
 
En ProQuest ,  la  pa labra  “bar ter”  solo  t rae  645  publ icac iones 
forma les ,  en  rev is tas  fo rma les ,  en  todos  sus  a rch ivos  s in  
l im i tac iones  de  t i empo.  Y  eso  es  todo  documento  que  usa  ta l  
pa lab ra .   Los  es tud ios  fo rma les  a  pa r t i r  de  “ba r te r ”  y  “ su rvey” ,  so lo  
asc ienden  a  ¡25 !  resu l tados ,  y  uno  de  e l los  e ra  un  es tud io  sobre  
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pá ja ros  rea l i zado  po r  a lgu ien  ape l l i dado  “ba r te r ” .   P roQuest  most ró  
13  tes is  doc to ra les ,  pe ro  e ran  todas  sob re  comun idades  y  pa íses  
mucho menos  mone tar i zados que  e l  nues t ro ,  ta l  como  Nepa l ,  Pe rú  o  
an t iguas  repúb l i cas  sov ié t icas ,  inc luso  la  m isma Rus ia .    
 
En la  base  de  da tos  Ebsco ,  la  pa lab ra  ‘ba r te r ’  so lo  ob tuvo  a lgo  mas 
de  t res  m i l  resu l tados ,  aunque tamb ién  aqu í  e l  p r imero  fue  de  
a lgu ien  ape l l idado  ‘bar te r ’ .   A  modo  compara t i vo ,  ‘ in f la t ion ’   ob t iene  
más de  130 .000  resu l tados ;  ‘ subp r ime ’  ( tema  de  rec ien te   exp los ión  
temá t i ca ) ,  más de  15 .000  resu l tados ,   
 
Pa ra  un  p ro fes iona l  como  yo ,  pa ra  qu ien  e l  conoc im ien to  teó r i co  de   
l o  económico ,  se  l im i ta  sob re  todo  a  sabe r  cuán to  me  depos i tan  en  
e l  banco ,  cuán to  de l  depós i to  en t rego  a l  banco  y  cuán to  * todav ía*  
debo  a l  banco ,  es  c ie r tamente  in te resan te ,  d i r ía  i nc luso  re f rescan te ,  
l ee r  sob re  e l  negoc io  de  in te rcambio .   
 
O t ras  ca rac te r ís t icas  comunes en  la  l i te ra tu ra  p ro fes ion a l  son :  
 

 La  economía  de  in te rcamb io  se  p res ta  mucho  más a  servic ios  
que  a  mercanc ía ,  ya  que  es ta ,  en  la  mayor ía  de  los  casos ,  se  
compra  fuera  de l  s i s tema,  con  d inero  “de  ve rdad ” .    

 
 E l  t rueque  ex is te  po rque  la  economía  monetar i zada  es  

imper fec ta ,  no  puede  cub r i r  todas  las  neces idades  de  una  
empresa .  Po r  e jemp lo ,  hay  una  p res ión  cons tan te  po r  aba ra ta r  
todo  t ipo  de  gas to  y  as í  aumentar  la  compe t i t i v idad  de l  
negoc io .  E l  in te rcambio  fac i l i ta  da r  sa l ida  a  inventar io  en 
exceso  ( lo  que  a l i v ia  gas to  de  inven ta r io  y  de  a lmacena je ) ;  de  
la  m isma  manera ,   l a  adm in is t rac ión  cen t ra l izada  hace  
innecesa r ios  a lgunos depa r tamentos ,  como  e l  de  con tab i l idad  
(has ta  c ie r to  pun to ) .  en t re  o t ros ,  los  de  las  p rop ias  
t ransacc iones  (se  es t ima  que  en  1970  en  USA,  e l  cos te  de  
e fec tuar  t ransacc iones  equ iva l ía  a  un  45% de l  p roducto  
nac iona l  b ru to ) .   

 
O t ros  au to res  ( lec tu ra  6 )  cons ide ran ,  s in  embargo ,  que  la  
i n t roducc ión  de l  d inero  “ rea l ”  se  debe  p rec isamen te  a  las  
i nsu f i c ienc ias  de  negoc ia r  por  med io  de  in te rcambio ,  y  no  a l  
revés .  H is tó r icamen te ,  e l  in te rcamb io  p recede  a  la  moneda  y  e l  
b i l le te  pe ro  la  re lac ión  func iona l  puede  se r  d i f e ren te .   

 
 Po r  la  m isma  razón ,  l os  negocios  pequeños son más 

propic ios  q ue  los  grandes  pa ra  func iona r  po r  in te rcambio .  La  
adm in is t rac ión  de  in te rcamb io  puede  sus t i tu i r ,  a l  menos  en  
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par te ,  a lgunos  de  los  gas tos  asoc iados  con  admin is t ra r  un  
negoc io  (con tab i l i dad ,  pub l ic idad ,  po r  e jemp lo ) ;  pa ra  una  
compañ ía  con  g ran  vo lumen de  negoc io ,  puede  no  ser  
su f ic ien te .     
 
A lgunas  excepc iones  son  d ignas  de  menc ión :  las  O l imp ia das 
de  1984  en  Los  Ánge les  fue ron  pos ib les  en  g ran  par te  po r  
i n te rcambio ,  pequeñas  em iso ras  de  te lev is ión  in te rcambian  
ser ies  po r  t iempo de  pub l ic idad  (cas i  b i l l ón   y  med io  en  1993) ,  
y ,  po r  supues to ,  e l  m ismo  e jé rc i to  amer icano  qu ien ,  a  cambio  
de  pode r  vender  tanques,  av iones  o  ba rcos  a  o t ro  pa ís ,  se  
compromete  a  “ rega la r ” ,  t rans fe r i r ,  tecno log ía ,  compra r  
productos  de  ese  pa ís .   Genera l  E lec t r i c ,  Peps i ,  Genera l  
Moto rs  y  Boe ing  usan  in te rcamb io  compensado  como una  fo rma  
no rma l  de  consegu i r  negoc ios .   

 
 Es ta  reducc ión  en  cos tes  se  ve  posibi l i tada  grandemente  por  

la  tecnolog ía  in formát ica  que  sus t i tuye  con  c reces  e l  láp iz  y  
pape l  de  an taño .   

 
 E l  pe r tenece r  a  un  grupo “cer rado”   de  negoc ios ,  ayuda  a  

asegu ra r  que  los  demás negoc ios  recu r ran  a  uno  cuando 
neces i ten  nues t ros  se rv i c ios ,  como  hace  Sam’s   o  Costco .   
Es to ,  de  po r  s í ,  ya  imp l i ca  un  ahorro en publ ic idad .   

 
 El  ca rác te r  “ cer rado ”   de  la  o rgan izac ión  inc rementa  la  

conf ianza  y responsabi l idad  en  cada  uno  de  los  negoc ios  por  
pa r te  de  los  demás.  La  pub l ic idad  por   med io  de l   “word  o f  
mouth ”  es  mucho  m ás  impor tan te  en  es tos  s i s temas  y  más 
e fec t i vo .  Además,  e s  mucho  más  d i f íc i l ,  s i  no  impos ib le ,  ce r ra r  
hoy  e l  negoc io  para  reab r i r lo  pasado  mañana  ba jo  o t ro  nombre ,  
con  la  m isma ge renc ia .   (Más  aún ,  hay  un  Cód igo  de  É t ica  y  
una  In te rna t iona l  Rec ip roca l  T rade rs ’  Assoc ia t ion  que  ve la  po r  
ta l  compor tam ien to  é t ico . )  

 
 E l  in te rcambio  ayuda  a  una  s i tuac ión  f inanc ie ra  más  ho lgada,  

ya  que  equ iva le  a  d ispone r  de  p rés tamos  de  ba jo  in te rés .   Más 
aún  s i  e l  in te rés  comerc ia l  f ue ra  de l  s is tema  es  a l to .   

 
 Los  benef ic ios  más  d i rec tos  son :  desa r ro l l o  de  mercado  a l  

complemen ta r  e l  negoc io  “no rma l  y  co r r ien te ”  con  e l  de  
i n te rcambio ;  pub l ic idad  de  p roductos  y  serv i c ios ;  me jo ram ien to  
de  la  ca l idad  de  v ida  de  uno  (a l  pode r  accede r  a  
p roductos /serv i c ios  fuera  de l  a lcance  de  la  economía  
“no rma l ” ) .   
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 Desde un  enfoque soc ia l ,  se  cons ide ra  la  economía  de  
in te rcambio ,  f ren te  a  la  moneta r ia ,   como  más sol idar ia ,  más 
jus ta  en t re  las  dos  pa r tes ,  las  cua les  aqu í  no  son  p roducto r  y  
consum ido r ,  s ino  que  amb as  e je rcen  las  dos  m ismas func iones 
s imu l táneamente ;  de  ah í  que  hab len  de  “p rosumido r ”  (  y  no  
meramente  p roduc to r  o  consumidor ) .   

 
 Desde  la  m isma pe rspect i va ,  se  en t iende  que  al iv ia  la  

inquie tud  s ico lóg ica  y económica ,  de  qu ien  t iene  marcada  
d i f i cu l t ad  pa ra  accede r  a l  mercado de  t raba jo .   

 
 Pe ro  tamb ién  hay  razones,  menos é t i cas .  Así ,  Hea ly  en  “W hy i s  

Co rpo ra te  Bar te r? ”  (1996 )  c i ta  t res  razones ,  poco ét icas ,  pa ra  
e l   negoc io  po r  in te rcamb io :  “esconde r ”  de  c l i en tes  ex is ten tes  
l os  descuen tos  a  nuevos  c l ien tes ;  “esconde r”  l as  pé rd idas  por  
i nven ta r io  que  no  se  puede  vende r  por  cana les   t rad ic iona les ;  
monopo l i za r  se rv ic io  a  un  con jun to  de  negoc ios  pa ra  pe r jud ica r  
a  la  competenc ia .   

 
A lgunas es tad ís t icas  impor tan tes  que  he  pod ido  encon t ra r :  
 

 Según  la  In te rna t iona l  Rec ip roca l  T rade  Assoc ia t ion ,  de  1974 a  
1995 ,  e l  número  de  empresas  rea l i zando  “co rpo ra te  bar te r ”   
aumen tó  de  850  a  7216,  y  e l  número  de  compañ ías  
in te rmed ia r ias ,  de  45   a  1248.   

 
 En  USA,  1990 ,  más  de  200 .000  compañ ías   rea l iza ron  $4 .5  

b i l lones  en  in te rcam b io  
 

 En  1992,  en  USA,  hab ía  más  de  700  o rgan izac iones  de  
in te rcambio ,  con  más  de  $7  b i l lones  en  negoc io .   

 
 Según  Mi l le r ,  ya  en  1992  la  economía  de  in te rcambio  

rep resen taba  has ta  un  40% de la  economía  mundia l .    
 

 Pa ra  1995,  A twood  R icha rds ,  la  compañ ía  de  i n te rcamb io  más  
an t igua  de l  mundo,  ten ía  más de  un  terc io  de  las  For tune  500  
como c l ien tes  de  in te rcambio .   

 
 En  2008  las  compañ ías  de  in te rcamb io  en  Estados  Un idos  

h ic ie ron  negoc ios  por  va lo r  de  $1 2  b i l lones .   
 

 Según  James  Stodde r ,  de  la  La l l y  Schoo l  o f  Man agement  and  
Techno logy ,  CT ,  en  1998,  “ co rpo ra te  ba r te r ”  crece más  de l  
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doble  que  e l  Gross  Domest ic  Product  (GDP )  de  EE.UU.  
Aunque  rep resen ta  una  indus t r ia  de  $6 .5  b i l lones  a l  año  f ren te  
a  los  $6 .7  t r i l l ones  de  la  ac t i v idad  económica  gene ra l ,  “Ba r te r  
i s  b ig  enough  to  mat te r ” .   

 
P rob lemas con  o rgan izac iones de  t rueque :  
 

 Sue len  tene r  ba jo número de  miembros (200 ,  300…)  
 

 La  o rgan izac ión  t iene  que  responsab i l i za rse  de  busca r  e l  
equ i l ib r io  en t re  los  negoc ios  m iembros :  que  no  haya  muchos  de  
lo  m ismo,  y  poco  de  o t ro s  se rv i c ios .   

 
 Cada  negoc io  s igue  s iendo  responsab le  de  cump l i r  con  

responsabi l idad  f isca l  con e l  Gob ie rno .   
 

 Hay  unos  gastos para  ingresar  en  e l  s is tema y por  cada 
t ransacc ión (no rma lmente ,  pa r te  en  moneda  lega l  y  pa r te  en  
moneda   de l  s i s tema) .   

 
 Lo  que  uno  “gana”  den t ro  de l  s is tema,  carece  de  va l idez  legal  

fuera  de l  mismo .  Uno  es tá  l im i tado  respec to  a  con  qué  
negoc ios  puede  re lac ionarse .   

 
 E l  cos te  en  dó la res  de  in te rcambio  puede  se r  mayor  que  fue ra  

de  la  o rgan izac ión .  Y  a  la  inve rsa ,  uno  puede  es ta r  d isp uesto  a  
pagar  más  “ fuera ” ,  en  dó la res  “de  ve rdad ” ,  po rque  espe ra  más 
ca l idad .   
 

 La  contabi l idad de  t ransacciones  de  in tercambio  es  más 
comple ja  que  las  moneta r ias ,  en t re  o t ras  razones,  po rque  uno  
no  “gana ”  rea lmen te  has ta  que  usa  su  c réd i to  en  o t ros  
negoc ios ,  d ías ,  semanas ,  ta l  vez meses después.   

 
 
Bartering en PR 

Por  conve rsac iones con  rep resen tan tes  de  las  dos  compañ ías  de  
in te rcambio  que  conozco  que  func ionan  en  Pue r to  R ico ,  
apa ren temente  no  hay  más .  Pe ro  la  h is to r ia  de l  i n te rcamb io  en  
Pue r to  R ico  es  bas tan te  tumu l tuosa .   

En t re  1980 -1982,  Ba r te r  Sys tems  In te rna t iona l  d io  se rv i c io  en  
nuest ra  is la ,  con  bas tan te  éx i t o ,  cons igu iendo  t ransacc iones  de  más 
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de  un  m i l l ón  de  dó la res  a l  año .  S in  embargo ,  duró  poco  po rque  se  
concen t ró  en  mercadea r  inven ta r io  sob ran te  y  porque ,  además,  sus  
ta r i f as  a  sus  m iembros  e ran  en  in te rcambio ,  no  en  dó la res  de  cu rso  
lega l .  A l  f ina l  ce r ró  de jando  a  muchos  m iembros  con  cuen tas  en  
pos i t i vo ,  s in  poder  da r les  n ingún t ipo  de  sa l ida .   

Una  de  las  dos  compañ ías  de  in te rcambio  ac t i va  hoy  en  Pue r to  R ico  
(pa ra  mantene r  e l  anon imato ,  l lamémos lo  compañía  A  –como la  
encues ta  requer ía  que  me  ind ica ran  can t idades de  dó la res  en  
t ransacc iones,  pensé  que  e l  anon imato  se r ía  un  a t rac t i vo  para  
ob tene r  da tos  ce r te ros )  ten ía  tamb ién  una  f ranqu ic ia  aqu í  poco  más 
de  un  año ,  a  pa r t i r  de  1997.  Los  aprox imadamen te  100  m iembros  de  
la  m isma  se  queda ron  tamb ién  con  ba lance  pos i t i vo  s in  poder  
usa r los .  En  2006  o t ro  rep resen tan te  comenzó  ope rac iones  de  nuevo  
en  Pue r to  R ico  con  un  es t imado  de  125  negoc ios  c l ien tes  y  
$250 ,000 .00  en  t ransacc iones .  Es ta  es  la  empresa  con  qu ien   hab ía  
f i rmado  en  nov iembre  pe ro  que  luego  “no  qu iso  sabe r  nada  de  m í ” .  
No sé  s i  s igue  func ionando aqu í  o  no .  Tampoco me  p reocupa.   

Bus iness  Exchange  In te rna t iona l  (BXI )  empezó  a  func iona r  en  PR e n  
1995  como f ranqu ic ia ,  has ta  2001,  cuando  ten ía  150  m iembros  y  
med io  m i l l ón  de  negoc io  a l  año .  En  es te  momen to  e l  dueño  de ja  la  
f ranqu ic ia  y  com ienza  su  negoc io  de  in te rcambio  p rop io ,  (compañ ía  
de  in te rcamb io  B ) .   La  membrec ía ,  en  Pue r to  R ico  e  Is las  V í rg enes 
amer icanas,  es  de  aprox imadamente  200  negoc ios ,  con  un  vo lumen 
de  in te rcamb io  de  t res  cua r tos  de  m i l lón  anua les .   

Con  dos  compañ ías  de  in te rcambio  cer radas  y  con  sus  m iembros  s in  
sa l ida  pa ra  su  ba lance  en  negro ,  la  h i s to r ia ,   y  repu tac ión ,  de  es ta  
fo rma  de  economía  en  PR no  deb ie ra  insp i ra r  mucha  con f ianza .  S in  
embargo ,  los  $750 ,000 .00  dó la res   pa recen  desmen t i r  ta l  noc ión .   
Es te  pa t rón  pa rece  da rse  tamb ién  en  los  EE .UU.  y  o t ras  soc iedades 
a l tamen te  monetar i zadas según ind ican  d i f e ren tes  t raba jos .   

La  compañ ía  B  t iene  una  pág ina  en  In te rne t  donde  uno  puede 
ve r i f i ca r  e l  sa ldo  y  busca r  qu ién  le  puede  b r inda r  e l  se rv i c io  
reque r ido .  De  los  más  o  menos  200  negoc ios  m iembros ,  la  ca tegor ía  
más  numerosa  es  la  de  la  pub l ic idad ,  con  14  empresas  ( rad io ,  
pe r iód ico ,  inc luso  te lev is ión )  y  la  de  los  res tauran tes ,  tamb ién  con  
14  m iembros ,  inmed ia tamen te  después  es tán  los  se rv i c ios  de  
a lo jamien to  (ho te les  en  p laya  sob re  todo ) .  Cas i  e l  50% de  las  
ca tego r ías  t ienen  so lo  un   negoc io ,  o t ro  40% son  de  dos  o  t res  
m iembros ,  y  e l  10% res tan te  son  pa ra  las  empresas  de  anunc ios ,  
comida  y a lo jam ien to .   
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Que los  res tau ran tes  y  pub l i c idad  sea  lo  más  ac t i vo  en  in te rcambio ,  
no  pa rece  se r  exc lus ivo  de  Pue r to  R ico .  En  un  a r t ícu lo  de l  3  de  
ene ro  pasado,  uno  de  los  d i rec t i vos  in te rnac iona les  de  la  
In te rna t iona l  Rec ip roca l  T rade  Assoc ia t ion  con f i rmó que  es te  hecho 
es  norma l ,  y  que  los  res tau ran tes  in te rcamb ian  su  c réd i to  con  
pub l ic idad .   

 
 
Metodología –  encuesta 
 
Se  e labo ró  un  cues t iona r io  con  la  i n tenc ión  de  que  se  env ia ra  a  los  
negoc ios  pa r t i c ipan tes ,  pa ra  recaba r  su  pa rece r  respecto  a  cómo les  
afec ta  su  re lac ión  con  la  compañía  “ba r te r ” .   E l  cuest ionar io  es  
e lect rónico ,  c reado  po r  un  p rograma de  pago  mensua l ,  y  a lo jado  en  
una  pág ina  e lec t rón ica ,  depend ien te  de  ese  m ismo  programa.  E l  
desembo lso ,  po r  c ie r to  moneta r io  y  no  de  in te rcamb io ,  e ra  para  
hace r  más  fác i l  y  ráp ido ,  e l  que  e l  negoc io  pud ie ra  responde r  e l  
cues t ionar io ;  además ,  pe rm i te  recoger  y  tabula r  ins tantáneamente  
l os  resu l tados ,  lo  que  me aho r ra  a  m í  mucho t iempo.   
 
Es te  cues t iona r io  ( t ab la  2 ) ,  como  es  lo  no rma l ,  t iene  unas  pr imeras  
preguntas  de  na tura leza  demográf ica :  an t igüedad  en  e l  negoc io  de  
in te rcambio ,  na tu ra leza  de l  negoc io  y  gananc ias  anua les ,  por  
e jemp lo .  Tamb ién  les  ped ía  e l  nombre  de l  negoc io  porque ,  aunque 
ese  da to  no  e ra  re levan te  en  p r inc ip io  pa ra  e l  p ropós i to  de  la  
encues ta ,  para  an imar  a  que  muchos  negoc ios  respond ie ran  la  
encues ta ,  l es  ga ran t i zaba  has ta  dos  ho ras  de  serv i c io  g ra tu i to .  Dos 
ho ras  g ra t is  po r  qu ince  m inu tos  de  p incha r  una  bu rbu ja  en  la  
pan ta l la ,  es  magní f i co  in te rcamb io ,  ¿no  c reen?  
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Tab la  2 :  p reguntas  demográ f i cas  
 
La  segunda  par te  ( tabla  3 )  de  la  encuesta  es  la  más  re levante ,  la  
más  in te resan te .  Aqu í  l es  p reguntaba ,  como  pueden  ve r  en  e l  ane jo ,  
po r  e l  p romed io  de  t ransacc iones a l  mes,  cuan t ía  de  las  m ismas,  
po rc ien to  con  respec to  a l  to ta l  de l  negoc io ,  qué  ca tegor ía  de  
negoc ios  usaban más  a  t ravés  de  in te rcambio ,  qué  l im i tac iones  
ve ían  en  e l  s i s tema,  en t re  o t ras .  Eran  p regun tas  más  d i rec tas ,  
aunque  me  bas taban  respuestas  ap rox imadas ;  tampoco  espe raba  
que  fueran  donde  su  con tab le  a  p regun ta r  cuán tos  dó la res  hab ían  
ganado  e l  año  f i sca l  an te r io r ,  cuán to  en  in te rcamb io ,  e tc .  Me 
bas taba  con  números  redondos.   
 
Las  preguntas  quer ían  aver iguar  cuál  es  la  exper ienc ia  de  
in tercambio  en  Puer to  Rico  con  respec to  a  lo  que  d ice  la  l i te ra tu ra  
que  hab ía  le ído ;  po r  e jemp lo ,  s i  se  in te rcambia  más  e l  se rv ic io  que  
mercanc ía ,  s i  se  usa  como un  p rés tamo  “bara to ” ,  cuán  fác i l  se  
puede da r  sa l ida  a  los  “dó la res  de  in te rcambio ” ,  en t re  o t ros .   
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Tab la  3 :  p reguntas  espec í f i cas  

 
La  mayo r ía  de  las  p regun tas  se contes taban con un  “s í /no ” .  
Cons ide ré  en  su  momento  o f rece r  una  esca la  L ike r t  de  c inco  
respues tas  (muy de  acue rdo… muy en  desacue rdo )  pe ro  f ina lmente  
me dec id í  a  s imp l i f i ca r  e l  p roceso  y  fac i l i ta r  la  respuesta ,  con  un  
mero  “s í /no ” .  N i  s iqu ie ra  qu ise  a l  f i na l  i nc lu i r  una  te rce ra  pos ib le  
respues tas ,  “ ta l  vez ,  no  es toy  segu ro ,  n i  s í  n i  no” ,  po rque  que r ía  
fo rza r  una  respues ta  c la ra  y  ro tunda,  que r ía  consegu i r  un  “s í ”   o  un  
“no ” .   
 
Una  vez  me  sen t í  cómodo  con  encues ta ,  la  s igu ien te  t a rea  e ra  
p repa ra r  un  mensa je ,  bas taba  con  dos  pár ra fos  expon iendo  la  
na tu ra leza  académica  de l  p roceso ,  la  “ recompensa ”  po r  
cumpl imenta r  e l  documento  y  e l  p ropós i to  de l  m ismo.  Se  añad ía  la  
d i recc ión  e lec t rón ica  donde la  pe rsona  pod r ía  accede r  a  la  
encues ta ,  responde r la  y  somete r la  a  la  base  de  da tos  a  la  que  yo  
accede r ía  pa ra  ver  los  resu l tados  ya  au tomát icamente  tabu lados.   
 
Todo es taba  p repa rado  pa ra  que  las  compañ ías  env ia ran  la  encuesta  
a  los  negoc ios  m iembro ,  y  pa ra  que  empeza ra  yo  a  rec ib i r  los  da tos  
pa ra  in te rp re ta r los  y  comen ta r los .  S in  embargo ,  las  dos 
organizac iones  de  in tercambio  en  PR han hecho imposible  este  
recurso .   
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Con  la  compañ ía  A ,  con  la  que  l levo  t raba jando  ya  unos  c inco  años ,  
rechazó  m i  pe t ic ión  de  env ia r  e l  en lace  a  los  negoc ios ,  aduc ie ndo  
que  ser ía  un  “b reach  o f  con t rac t ” .  La  po l í t i ca  de  la  empresa  es  que  
un  negoc io  no  puede  env ia r  encues tas  a  los  o t ros  m iembros ;  de  lo  
con t ra r io ,  se  abusa r ía  de  esa  pos ib i l idad  y  los  negoc ios  
pau la t inamen te  abandonar ían  la  o rgan izac ión  cansados  de  tan ta  
encues ta .  En tend í  esa  p reocupac ión ,  mas  e n fa t icé  la  na tu ra leza  
inves t iga t i va  y  académica  de  m i  p ropós i to ;  lamentablemente ,  no 
hubo un cambio  de  ac t i tud .   
 
Con  la  compañ ía  B  todav ía  pasó  a lgo  más ex t raño  aún .  En  
nov iembre  de  2009  f i rmé  e l  con t ra to  con  la  m i sma;  honestamen te  m i  
i n te rés  pa ra  hacer  ta l  e ra  poder  usa r la  como fuen te  de  in fo rmac ión ,  
que  a l  se r  un  “ ins ide r ”  tend r ía  más  da tos  compara t i vos  con  respecto  
a  la  compañ ía  A .  E l  rep resen tan te  de  ta l  compañ ía  en  PR es tuvo  
ins i s t iendo ,  las  semanas  p rev ias ,  pa ra  que  fo rmara  pa r te  de  la  
compañ ía ,  ya  que  no  ten ían  a  nad ie  que  o f rec ie ra  e l  se rv i c io  que  yo  
o f rezco ;  después  de  que  f i rmé con t ra to  y  que  d i  m is  da tos  
pe rsona les  para  que  me  ab r ie ran  m i  cuen ta  con  la  compañ ía ,  f u i  yo  
qu ien  en  dos  ocas iones  le  l lamé pa ra  saber  qué  pasaba ,  que  no  
acababan  de  da rme en t rada  en  la  compañ ía .   
 
Cuando  f i rmé  e l  con t ra to ,  me  d i jo  e l  rep resen tan te  que  en  dos  d ías  
tendr ía  con f i rmac ión  e lec t rón ica  de  m i  cuen ta  ab ie r ta .  Pasa ron  dos  
semanas ;  le  l lamé  y  me  d i jo  que  ten ía  p rob lemas  con  c or reo  
e lec t rón ico ,  y  espe raba  que  se  lo  so luc iona ran  en  poco  t iempo,  y  
que  en tonces… De jé  pasa r  t res  semanas  más ;  le  vo lv í  a  l l amar ,  ya  
muy ex t rañado  con  la  s i tuac ión ,  y  me  con tes tó  que  la  compañía  
hab ía  rec ib ido  e l  f ax  con  m is  da tos ,  pe ro  que  no  se  le ían  b ien ,  y  que  
tendr ía  que  vo lver  a  env ia r los .   Hasta  e l  d ía  de  hoy ,  no  he  sab ido  
nada ,  y  tampoco he  vue l to  a  l l amar  para  p regunta r .  Toda una  
s i tuac ión  a l tamente  esperpén t ica  e  i r regu la r .   
 
Pa ra  p ropós i to  de  es ta  ponenc ia ,  e l  no  pode r  con ta r  con  n inguna  de  
las  dos  compañ ías ,  me  ha  impos ib i l i tado  con ta r  con  da tos  para  
pode r  tabu la r  y  compara r .  Bueno ,  s í  cuen to  con  los  de  una  
compañ ía ,  más  b ien ,  los  de  una  pe rsona. .  qu ien  les  hab la  aho ra .  
Pe ro  c la ro ,  ca rece n  de  todo  va lo r   más  a l lá  de l  meramente  
anecdót i co .   
 
An te  ta l  s i tuac ión ,  se  me  ocu r r ió  que  pod ía  buscar  o t ras  encuestas  
ya  pub l i cada s ,  y  comparar la s  con  m i  expe r ienc ia ,  con  m i  pe rcepc ión  
de l  negoc io  de  in te rcamb io .  Como d ice  e l  re f rán ,  “de  lo  perd ido ,  
saca  lo  que  puedas” .   
 



Quest conference, UPR                                                                                                                 14 

 

Dr. Juan A. Peña 

juan.pena2@upr.edu 

 

Encuesta  1 :   En  “Ba r te r ing  ac t i v i t i e s  o f  Fo r tune  500  compan ies ” ,   de  
1995 ,  los  au to res   env ia ron  su  encuesta  a  los  CFO (Ch ie f  F inanc ia l  
Of f ice r )  de  es tas  compañ ías  pa ra  tene r  un  re t ra to  de  cómo es tas  
empresas hac ían  negoc io  de  in te rcamb io .  
 

 So lo  un  31% respond ió ,  de l  que  so lo  a l rededor  de l  2 0%  
con f i rmó que  hac ían  negoc io  de  in te rcambio .  Pe ro  de  es tas ,  
muchas ten ían  var ios  negoc ios  de  in te rcamb io .   

 Cas i  la  m i tad  de l  i n te rcambio  e ra  de  compañ ía  a  compañ ía  y  
a lgo  menos e ra  e l  in te rcamb io  a  t ravés  de  una  compañ ía  como 
in te rmed ia r io  

 Un  42% es taba  a  favo r  de  hacer  in te rcambio ,  un  19% en  
con t ra ,  y  un  40% no  most ró  una  op in ión  c la ra  a l  respecto .   

 Más  de l  86% d i jo  que  segu i r ían  hac iendo in te rcamb io ,  f ren te  a l  
14% que  lo  d iscon t inua r ía .   

 25% de  las  compañ ías  hab ían  hecho in te rcamb io  du ran te  más  
de  20  años,  y  o t ro  11% en t re  10  y  20 .   

 Sob re  la  causa  de  por  qué  rea l i zan  in te rcambio ,  39% d i jo  que  
e ra  para  e l im ina r  exceso  de  inven ta r io ,  17% d i jo  que  e ra  para  
re tener  d ine ro  en  e fec t i vo ,  y  un  9%  que  e ra  para  in t roduc i r  
nuevos  p roductos  en  e l  mercado.   

 
En  e l  2000 ,  se  pub l icó  un  es tud io  sob re  e l  in te rcamb io  en  Aust ra l i a ,  
una  soc iedad moderna  y  mone ta r i zada  a l  es t i lo  de  la  amer icana .   
Los  da tos  más impor tan tes  a l  respecto  son :   
 

 25% de  los  m iembros  pa r t ic ipaban en  dos  o  más  compañ ías  de  
in te rcambio .  

 91%  emp leaban un  máx imo de  10  pe rsonas .  
 36% se  ded icaba  a  se rv i c ios  a  c l ien tes  ( res tau ran tes  cabe  en  

es te  apar tado ) ,  segu ido  de  se rv ic ios  de  rec reac ión ;  
cu r iosamente ,  un  15% se  ded icaba  a  la  manufac tu ra  

 
¿Qué t i enen  de  común es tos  resul tados con e l  in te rcambio en 
Puer to  Rico ,  cómo se  aseme jan  o  d i f ie ren?   
 

 A l  co te ja r  los  da tos  y  negoc ios  en  la  pág ina  web  de  la  
compañ ía  A  en  Pue r to  R ico ,  vemos  que  tamb ién  más de l  90% 
son  negoc ios  de  menos de  c inco  pe rsonas .   

 También  aqu í  los  negoc ios  de  comida  son  los  que  más negoc io  
de  in te rcambio  rec iben  (a l  f in  y  a l  cabo ,  todos  tenemos que  
comer ,  ¿ve rdad? )  

 S i  la  compañ ía  A ,  como  a f i rma,  tuvo  un  vo lumen  de  in te rcamb io  
de  un  cua r to  de   m i l l ón  de  dó la res  e l  ú l t imo  año  f isca l  ( y  t a l  
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vez  sea  más) ,  es to  equ iva le  a  más  de  $60 .000  mensua les ;  lo  
que  qu ie re  dec i r ,  bas tan te  más  de  lo  que  me paga  la  UPR en  
todo  un  año .   S i  cons ide ramos,  además,  que  se  recom ienda no  
excede r ,  med ian te  e l  in te rcambio ,  más  de l  30% de l  vo lumen 
to ta l  de  negoc io ,  ind ica  e l  éx i to  de  es ta  a l t e rna t i va  económica .   

 
Qué pena  que  no  haya  s ido  pos ib le  recaba r  más in formac ión  d i rec ta  
de  los  negoc ios  pa r t ic ipan tes  en  in te rcambio ;  es ta  p resen tac ión  
hab r ía  s ido  mucho más f ruc t í f e ra  e  in fo rma t i va .   
 
¿Qué podemos concluir?  
 
La  p r imero  es  que ,  c ie r tamen te ,  no es  fác i l  es tud iar  es te  te ma ,  
cuando  las  p rop ias  o rgan izac iones  no  fac i l i tan  e l  acop io  de  da tos .  
Aunque  las  c i rcuns tanc ias  co r respond ien tes  en  es te  caso  fueron  
a lgo  ún icas ,  no  es  menos  c ie r to  que  en  e l  caso  de  negoc ios  
pequeños  ( la  ap las tan te  mayo r ía  en  Pue r to  R ico ) ,  s in  acc ion is ta s ,  
que  no  t ienen  que  pub l ica r  resu l tados  económicos ,  es ta  recop i lac ión  
es  d i f í c i l  po rque  no t ienen porqué hacer los  públ icos .   
 
Y  s i  acaso  uno  rec ibe  ta les  da tos ,  puede  queda r  la  duda  de  la  
verac idad  de  los  m ismos .   Pa ra  la  dec la rac ión  de  Hac ienda en  USA,  
e l  IRS  d ispone  de  la  p lan i l la  1099B para  recoge r  t ransacc iones  de  
in te rcambio .  A  n ive l  de  Pue r to  R ico ,  en  lo  que  he  pod ido  ave r iguar  
en  Hac ienda,  no  hay  una  p lan i l la  espec í f i ca .  Lo  que  s í  me han  
d icho ,  o  lo  ún ico  que  me han  pod ido  dec i r ,  es  que  lo  que  uno  r ec ibe  
en  la  t ransacc ión  t iene  un  va lo r   rea l  f uera  de l  s i s tema ,  y  que  ta l  
va lo r  t end r ía  que  inc lu i rse  como ingreso .  C la ro  que ,  como ya  expuse  
an te r io rmente ,  s i  no  uso  esos  “dó la res  ba r te r ”  has ta  den t ro  de  
cuat ro  años ,  ¿se  puede  cons ide rar  aho ra  como ingres o?  S i  l o  que  
rec ibo  es  un  cuad ro  de  P icasso ,  que  den t ro  de  c inco  años  dob la  su  
va lo r ,  y  lo  vendo,  ¿cómo dec la ro  ta l  aumento  s i  ya  lo  h ice  hace  
c inco  años?  Efec t i vamente ,  l levar  la  con tab i l idad  de  in te rcambio ,  
sob re  todo  pa ra  empresas  de  c ie r to  tamaño  y  pa r a  t ransacc iones 
g randes,  no  es  fác i l .   
 
Desde *m i *  pe rspect i va ,  e l  in te rcamb io  funciona  por  y por  enc ima 
de  todo,  s i  se  puede  dar  sa l ida  razonable  a l  c réd i to  que  una  
gana .  De  lo  con t ra r io ,  uno  acumu la  “ r i queza ”  v i r t ua l ,  pe ro  de  nada 
s i rve .  Como en  muchas  o t ras  cosas ,  e l  tamaño  s í  impor ta .  S i  la  
pub l ic idad  es  uno  de  los  grandes  serv i c ios  po r  in te rcamb io ,  cuan to  
más  g rande  sea  una  empresa ,  más  neces i ta rá  que  se  anunc ie  en  
rad io ,  te lev i s ión  y  pe r iód ico .   La  rea l idad  puer to r r iqueña  parece  
con f i rmar  ta l  pun to  de  v is ta .  Una  vez  más,  se  ha  de  ve r  como un  
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complemen to ,  no  como un  sus t i tu to  de  la  ac t i v idad  económica  
monetar i zada .  
 
Po r  ú l t imo ,  e l  regreso  de  la  compañ ía  de  in te rcamb io  B  a  Puer to  
R ico  cons ide ro  que  es  o t ra  seña l  de  la  va l idez  de l  in te rcambio .  
Aunque m i  e xper ienc ia  con  e l la  no  ha  pod ido  se r  peo r ,  sé  que  se  
es tá  expand iendo de  manera  bas tan te  dec id ida ,  y  es to  p rueba  la  
u t i l idad  de l  in te rcamb io ,  como *comp lemento *  a l  uso  de  d ine ro  lega l .   
 
F ina lmen te ,  y  es to  es  a lgo  que  no  he  encont rado  en  n inguno  de  los  
t raba jos  que  he  le ído ,  c reo  que  es  impor tan te  des tacar  e l  aspecto ,  
podemos dec i r ,  “emocional ”  de l  in te rcambio .  E l  que  a  uno  le  paguen 
y  pague  en  “espec ies ” ,  con l leva  d i f e ren tes  ap rec iac iones  emo t i vas ,  
con respecto  a l  uso  de l  d ine ro  “ rea l ” .  E fec t i vamente ,  uno  no se  
s ien te  tan  con ten to  a l  rec ib i r  un  pape l  que  lee  “c ien  dó la res  ba r te r ”  
que  s i  rec ibe  e l  b i l le te  de  uso  lega l ;  de  la  m isma  manera ,   uno  
pagua  más  con ten to  con  ese  m ismo  pape l  que  s i  t iene  que  en t regar  
e l  b i l le te  o  la  ta r je ta  de  c réd i to .  C ie r tamente  es  más  d i f í c i l  que rer  
va lo ra r ,  *cuan t i f i ca r*  es tad ís t i camente ,  de  qué  manera  es te  aspecto  
emoc iona l  con t r ibuye  a l  negoc io  de  in te rcamb io ;  aho ra  b ien ,  como 
pa r te  ac t i va  en  es ta  fo rma  de  economía ,  yo  *s í *  s ien to  d icha  
emoc ión  a l  in te rac tua r  con  los  o t ros  dueños  de  negoc ios ,  po r  l o  que  
c reo  que  es  impor tan te  cons ide rar lo  a l  es tud ia r  e l  f enómeno.  Aun 
cuando  no  sea ,  cuando menos  fác i l ,  cuan t i f i ca r  su  in f luenc ia  en  es ta  
va r iedad  de  economía .   
 
F ina lmen te ,  imag ino  que  p rec isamente  po rque  es te  no  es  m i  campo 
de  t raba jo  regu la r  es  que  d is f ru té  leyendo,  ap rend iendo ,  ¡has ta  
en tend iendo! ,  sobre  la  economía  nuest ra  de  cada  d ía .  Espe ro  que ,  
como  yo ,  puedan sa l i r  de  es te  sa lón  con  conoc im ien tos  e  ideas  
nuevas ,  que  les  benef i c ien  en  su  campo  pro fes iona l  e  inc luso  
pe rsona l ,  ¡po r  qué  no !  Por  ú l t imo,  s o lo  me  cabe  espe ra r  no  habe r les  
abu r r ido . . .  demas iado .    
 
Muchas g rac ias .   
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