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Prólogo 

La actividad directiva se enfrenta, en los momentos actuales, a retos que 
constituyen, sin duda, el surgimiento de discontinuidades desconocidas por 
las generaciones de directivos de las últimas décadas. Estas nuevas exigen-
cias ante las que se enfrentan los directivos, tanto en su acción organi-
zativo-directiva como en su propia capacidad directiva, en su formación 
y experiencia, son consecuencia de los acontecimientos producidos por el 
impacto de la pandemia del covid-19 y de las nuevas dimensiones geopo-
líticas creadas por la invasión rusa de Ucrania. A lo que se añade el enorme 
impacto del desarrollo de la digitalización, los nuevos planteamientos so-
ciopolíticos y los profundos cambios necesarios por el nuevo papel de las 
personas y su argumentación directiva en las nuevas exigencias organizati-
vas de las empresas. Y ello no solo en lo que afecta a las grandes corporacio-
nes, sino, también, precisamente, en las empresas medias y pequeñas en su 
nuevo papel, en fechas inmediatas, en los procesos actuales de redimensión 
de las estructuras tanto técnicas como económicas y sociales. 

Ello implica no solo mayores exigencias en la determinación del “Or-
den Económico-social”, sino también, precisamente, en su papel en las 
estructuras tanto organizativas como directivas de las propias empresas. 
Lo que responde, al propio tiempo, a mayores exigencias societarias de 
las empresas, tanto al problema del empleo como al desarrollo de la per-
sona en las empresas, en particular, en nuevos impulsos hacia mayores 
exigencias a la innovación, lo que implica una creciente responsabilidad 
individual. El recuperar el largo plazo en los planteamientos directivos 
constituye el eslabón clave de la gestión empresarial, si se quiere disponer 
de estabilidad institucional basada en el desarrollo, a largo plazo, de la 
persona en la empresa.

Las elevadas tasas de inflación que se han generado y la perspectiva 
existencial de la permanencia de la inflación para periodos largos inflacio-
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nistas, replantea el viejo problema de cómo se enfrenta el directivo actual, 
en el nuevo contexto, a la hora de plantearse su función directiva, que 
integra, cada vez más, tanto las dimensiones determinantes de los nuevos 
“entornos empresariales”, como las crecientes exigencias de la sociedad 
hacia la empresa y a su responsabilidad societaria, en materia de empleo 
y en el desarrollo de la personas en el largo plazo.

En esta obra el Profesor Simon se plantea, con una muy detallada 
contribución empírica, la configuración de los comportamientos de las 
empresas, para garantizar la permanencia de los resultados de su función 
directiva, responsable, y la propia supervivencia de la empresa, dando una 
amplia respuesta a las diferentes alternativas en lo que afecta a la política 
de precios y a la adaptación de las empresas a amplias incertidumbres 
sobre el impacto de sus decisiones en la trayectoria de desarrollo de la 
empresa y de la persona en la sociedad.



1
La interrelación entre inflación 

y el orden económico-social: la 
situación actual

Una opinión frecuentemente mantenida en el momento actual es que la 
inflación ha “llegado para quedarse” durante un amplio periodo de tiem-
po: ¡Ha venido para quedarse! Para Simon en torno a un nivel como 
el actual del 7%. De igual opinión es la valoración del expresidente del 
IFO-Institut, del Prof. Dr. Sinn, entre otros. Y precisamente estos días la 
actual Presidenta del Banco Central Europeo, Sra. Lagarde, afirmó que 
el Banco Emisor tenderá a mantener altos los tipos de interés hasta que 
no se logre bajar al 2% de inflación, lo que se asume por el Banco Emisor 
Europeo como “estabilidad de Precios”. 

Por consiguiente, ante esta dura realidad de elevadas tasas de inflación 
en las empresas, en su gestión, debe plantearse cómo se puede dirigir una 
empresa para poder sobrevivir a una situación inflacionista de esta natu-
raleza. Se trata de qué medidas tiene que adoptar una empresa para poder 
llevar a cabo una “Política Empresarial” adecuada a la situación específica 
de sus mercados y la forma de solventar los problemas con que se enfren-
tan sus directivos para sobrevivir.

El impacto de la inflación en la “Gestión Empresarial” se encuentra 
directamente afectado por el “Orden Económico-social” en el que se sitúa 
la empresa en cada país. Puede observarse cómo surgen diferencias muy 
notables en sus distintos niveles inflacionistas, en los que se generan las 
decisiones de “Política Empresarial”.

Incluso, dentro de la misma área monetaria. Y la pregunta es ¿a qué se 
deben estas diferencias inflacionistas entre los distintos países? De ma-
nera muy clara y precisa: al Orden Económico-Social de cada país en el 
transcurso del tiempo. De ahí su gran impacto en la “Cultura Empresarial”  
y en la estabilidad institucional, así como del Orden Económico-Social. 
En el caso español hay que remitirse a los años 50 del siglo pasado.
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España ha tenido dos importantes momentos históricos: julio del año 
19591, cuando se liberan dos décadas de autarquía económico-social y 
política, y el año 1986, fecha de entrada de España en la Unión Euro-
pea. Ambas fechas significan un cambio decisivo en el “Orden Económi-
co-social” español en el que se inicia el desarrollo de la actividad empre-
sarial, la terminación de un Orden Económico-Social autárquico, aunque 
ya, en el año 1956, se inicia una lenta apertura con el establecimiento de 
las relaciones con los EE UU. Y ya, en los primeros años de la década 
de los sesenta, se plantea la posible vinculación con el Mercado Común 
Europeo que se crea en el año 1956 con el Tratado de Roma2.

Este cambio radical del Orden Económico-social en los años sesenta 
del siglo pasado se realiza siguiendo en la ya ancestral posición dominan-
te del Estado sobre los procesos empresariales. La elección adoptada de 
la vía de los Planes de Desarrollo, de la “Planificación a la Francesa”, con 
la creación de los “Polos de Desarrollo” en distintas partes de la geogra-
fía española, lleva a un “Orden Económico-social” caracterizado por la 
continuidad dominante del papel del Estado en la configuración de los 
procesos empresariales a través de la Ordenación de la Economía en un 
contexto de una economía fuertemente centralizada. Y ello en lugar de 
una orientación hacia una Economía de Mercado Societariamente res-
ponsable. Por profesores, en los años sesenta, como Albert Ullastres, entre 
otras personalidades, se inicia una orientación hacia el sistema de una 
Economía de Mercado que se va abriendo, de forma lenta, la economía 
española hacia los mercados exteriores, con un gran esfuerzo, pero siem-
pre bajo la tutela del Estado.

Precisamente, lo contrario a lo sucedido en la Alemania Occidental, 
que encabezado por el Profesor Ludwig Erhard3 y el Profesor Alfred 
Müller-Armack4 se abren al comercio internacional eliminando los con-
troles de precios en los estados de ocupación de aquel entonces. Y ello 
basado en el planteamiento clave de la Escuela de Friburgo por parte de 

1 	 “Wandel der spanischen Wirtschaftsstruktur”, Unternehmerbrief, 23 de julio 1959, 
Deutsche Wirtschaftstruktur”, Unternemerbrief 23 de julio de 1959, Deutsche Wirts-
chaftsinstitut, Colonia.

2	 García Echevarría, S. (1964) “Wirtschaftsentwicklang Spaniens unter dem Einfluns 
der Europäischen Integration”, Westdeuustcher Verlag, Opladen

3	 Erhard, L . (1996) “Soziale Marktwirtschaft als Historische Weichenstellung”, “Ferts-
chrift zum 100 Geburtstag”, St Verlag.

4	 Müller- Armack, A. (1981) “Genealogie der Sozialen Marktwirtschaft”, Haupt Verlag, 
Berna. Müller- Armack, A. (1976) “Wirtschaftsordnung und Wirtschaftspolitik: Haupt 
Verlag Berna.
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Walter Eucken y otros profesores basado en la obra clave de Eucken5. 
Obra póstuma del año 1952 conocida ya en el ámbito del Instituto diri-
gido por Castrella, en aquel entonces, lo que permite también apreciar la 
línea de fracasos del pensamiento de una economía centralizada a través 
de los Planes de Desarrollo.

El problema se centra más, en aquel entonces, en definir cuál es el 
“Orden Económico-Social” que coordina en un país los millones de eco-
nomías domésticas y millones de economías industriales: el mercado, 
como sistema coordinador, o el Estado como órgano administrativo ade-
cuado para una economía centralizada, con sus correspondientes elevados 
“costes de coordinación”.

Hasta la entrada de España en la Unión Europea en el año 1986 
se van abriendo las empresas españolas a los mercados internacionales, 
poco a poco, lo que constituye, sin duda, una relevante experiencia para 
la empresa española en su estado incipiente de apertura a los mercados 
competitivos. Debe considerarse que la empresa española ha sido siem-
pre del dominio de las empresas medias y pequeñas, ya que desde los 
años de la autarquía española, las entonces grandes empresas medias, 
en particular en el ámbito de las siderurgias, mineras, etc., entre otras, 
se concentraban en el Instituto Nacional de Industria (INI), más tar-
de también la empresa automovilísta, institución que ha constituido un 
“hospital”, en situaciones concretas, de un estado, de ciertos mercados, 
fuera de todo planteamiento competitivo.

Es interesante observar cómo, precisamente, en el sector de la ali-
mentación, lo mismo que ha sucedido en Alemania, las cadenas de ali-
mentación se han desarrollado en el momento que se inicia la empresa 
española en mercados abiertos, competitivos, proveniente de pequeñas 
tiendas comerciales. En Alemania Liddl, Aldi, etc., que sale de tenderos 
pequeños, lo mismo que en España como Mercadona, Ahorramas, etc. al 
desplazarse el orden económico-social a los “mercados” como institución 
clave de coordinación, a través del sistema de precios estables; se abren 
los “espacios” de la actividad empresarial en España, frente a la creación 
de grandes superficies en el contexto francés de la planificación centra-
lizada. Es cuando España se abre, después de varias décadas de paula-
tina apertura, al surgimiento de “empresarios”, dispuestos a asumir las 

5	 Eucken, W. (2017) “Principios de Política Económica”, Fundación ICO, Aranazadi, 
Pasmplona.
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incertidumbres inherentes a toda actividad empresarial en una economía 
descentralizada. Sin “mercado”, como institución coordinadora, no sur-
gen “empresarios” que asuman los “costes de coordinación” eficientes que 
implican los procesos empresariales.

A esto se añade, en el caso de la empresa española, la falta de experien-
cia en la “Cultura Empresarial” española, lo que implica la inflación en 
los procesos empresariales, ya que los procesos inflacionistas del pasado se 
han producido en empresas vinculadas al Estado e Instituciones Públicas. 
No ha existido experiencia en los ejecutivos en la gestión empresarial 
para periodos con altas cotas inflacionistas. Lo que se aprecia de forma 
muy clave en la falta de una “Cultura Empresarial” que facilite la com-
prensión de lo que implica la inflación en la gestión empresarial, empresa 
por empresa, en cuanto a su forma de actuación que permita sobrevivir a 
las empresas en una economía de mercado competitiva6. Falta, sin duda, 
esta “Cultura de Gestión” y cuáles son las posibles alternativas de que 
dispone el directivo en una empresa competitiva española para mantener 
su sostenibilidad en largos periodos inflacionistas. Esto es, la empresa es-
pañola ha empezado a impulsar una economía competitiva en las últimas 
décadas del siglo pasado y primeras décadas de este siglo. Por lo tanto, es 
un proceso de aprendizaje importante sobre cómo se debe establecer la 
“política empresarial” en un sistema de una Economía Social de Mercado, 
necesariamente orientada al establecimiento de una “Política Empresa-
rial” largoplacista.

6	 Pumpin, C. y García Echevarría, S. (1988) “Cultura Empresarial”, Díaz de Santos, 
Madrid.




