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;Qué me pasa, doctor? (la

Mediacion

ediacidon tiene fie-
m bre. Una fiebre que la

inquieta y desasosiega,
que la lleva a actuar, a cambiar cosas,
a estar dispuesta a sacrificar su santa
independencia para conseguir proyec-
tos de mayor envergadura que afronten
mejor un mercado cada vez més com-
plejo...

El doctor, después de analizar a
Mediacion con mucha atencion, aus-
cultando su pecho lleno de ilusiones y
su cabeza llena de proyectos, llega a la
conclusion de que no hay ninguna enfer-
medad. Le dice muy serio: “Es la sim-
ple reaccion a la vacuna llamada Ley de
Mediacion que van a inocularle”.

— Pero (como es posible, si toda-
via no me la han puesto, que pueda
tener esta fiebre tan elevada?, pregun-
ta Mediacion preocupada.

— Porque es una fiebre positiva, es
una fiebre de hacer cosas en el buen sen-
tido, es una fiebre de constituir organi-
zaciones mas solidas y eficientes, aun-
que tal vez mas complejas.

—Y ;solo el anuncio de la vacuna
Ley de Mediacion puede provocar esta
fiebre?

— Si, -responde el doctor con gesto
severo- porque su cuerpo estaba predis-
puesto a la accion, sabfa que necesita-
ba moverse en ese sentido, y el mero
anuncio de la vacuna produce este efec-
to, que no es negativo sino positivo.

— Oiga doctor, §y si me sienta mal
y me muero?

— No se preocupe, goza Ud. de bue-
na salud. No conozco ning{in caso, ni en
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nuestro pais ni en otros, que la reestruc-
turacion de una oferta tan fragmentada
haya provocado la muerte de la organi-
zacion. Todo lo contrario, dara Ud. los
pasos necesarios para ser mas fuerte y
afrontar todos lo peligros que conlleva
el aumento de la competencia.

— Pero, habra partes de mi misma
que no van a poder seguir ese ritmo...

— Si, algunas células débiles si no
reaccionan a tiempo pueden verse eli-
minadas. Es un precio pequefio para el
refortalecimiento que Ud. va a conse-
guir.

— (Y las compaiias me trataran bien
en la nueva situacion?

— La fiebre tiene en parte su causa
en las compafias, que estan perdiendo
los papeles en su deseo de crecimiento
y estan ofreciendo cualquier cosa. Hay
que pasar ese sarampion también y sal-
dra Ud. adelante. Pero no se acostum-
bre mal. Es posible que, en ese fortale-
cimiento, tenga que hacer frente a algu-
nas primas medias a la baja, a algunos
margenes que se reducen y a algunas
situaciones restrictivas que ahora mis-

tiene FIEBRE)

mo no esta viviendo. Un dato positivo
serd que su mayor fortaleza le dara una
mejor posicion de negociacion.

— Y la organizacion de tutela de
nuestro nivel sanitario, cOmo va reac-
cionar?

— Han mantenido Uds. en el pasa-
do unas relaciones excelentes, que aho-
ra pasan por un momento complicado
por la dificultad de establecer la compo-
sicion de la vacuna, pero una vez que la
fiebre haya pasado, no s6lo la que Ud.
sufre sino la que sufre el mercado en
general, las aguas volveran a su cauce
a lo largo de 2006.

—Y mi cliente, ;me sera fiel?.

— FEl cliente ha sido siempre su razon
de ser. Ud. seguira sabiendo lo que tiene
que ofrecerle en cada momento.

—Y con todo esto, doctor ;qué me
recomienda?

— No esconderse, no abrigarse y no
meterse en la cama. Esta es una fie-
bre que requiere mirar hacia delante y
ponerse a andar, o mejor dicho conti-
nuar andando, porque Ud. no ha parado
de andar ni un solo momento en la linea
de fortalecerse.

— (Puedo estar tranquila de que no
me pasa nada grave?

— Absolutamente, esta Ud. avanzan-
do en la buena direccion.

— Gracias, doctor, me voy maés tran-
quila.

Mediacion sali6 atravesando la sala
de espera, despertando el recelo de los
competidores, la complicidad de los
clientes y el deseo ardoroso de las com-
paiiias, que esperaban su turno.
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