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Dedicado a Chele, como todo, como siempre.
«Pero creo que me concederás que todo discurso debe 

estar compuesto como un organismo vivo, de 
forma que no sea acéfalo, ni le falten los pies, sino que 

tenga medios y extremos, y que al escribirlo, se 
combinen las partes entre sí y con el todo». (Platón, 

«Fedro» 264 c, 2-6).
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