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EMIL MOSER

Geschiftsgrundsitze eines Managers um die Jahrhundertwende

KARL SCHWAAR (Herausgeber)

Wihrend der Nationalratssession im Frithjahr 1896 schrieb Emil Moser (1837-1913)
einen 21seitigen Bericht tuber seine «geschiftlichen Erfahrungen als Kaufmann & In-
dustrieller als erster Director und Griinder der Seidenbandweberei Herzogenbuchsee».
Funf Jahre spiter fligte er noch einige Nachtrige an. Dieser Bericht gestattet einen aus-
gezeichneten Einblick in die Denkweise und Geschiftspraktiken eines Managers des 19.
und frithen 20. Jahrhunderts. Hansrudolf Moser, jetziger Geschiftsinhaber der Nachfol-
gefirma Hans Moser & Co. AG und Urgrosssohn von Emil, erteilte uns die freundliche
Erlaubnis, den von Karl Schwaar transkribierten und erliuterten Bericht abzudrucken.

Einleitung

Die Anfinge der Firma Moser reichen in das 16. Jahrhundert zurtick, als die
Nachfahren des aus Aarau stammenden Pfarrers von Herzogenbuchsee, Ja-
kob Moser (1555-1626), tiber drei Generationen hinweg als Firber titig
waren. 1720 griindete Rudolf Moser-Wyssmann (geb. 1680) in Herzogen-
buchsee eine Bandwarenhandlung. Die spiter «Joh. Moser & Comp.» ge-
heissene Firma ging 1833 an Samuel Friedrich Moser, Gottlieb Moser und
den aus Niederbipp stammenden Johann Born-Gygax {iber.

Die drei Associés iibernahmen 1836 die Geritschaften, unter anderem
zehn Bandwebstiihle und eine Rollenwissermaschine, der Gebriider Miih-
lemann aus Thun und liessen fortan in Heimarbeit auf eigene Rechnung
Seidenbidnder und Hosentriger herstellen. Thre erste Fabrik errichteten sie
1849; sie stand am Ort des heutigen Rankhofs. Von diesem Zeitpunkt an
war die Firma in der Lage, fuir den Export zu produzieren. 1852 ersteigerte
Born wegen der Wasserkraft die Miihle in Wanzwil, wo ein Neubau fiir die
Winderei, Zwirnerei und Appretur-Abteilung erstellt wurde. Beim Bau der
Eisenbahnlinie Herzogenbuchsee—Solothurn durch die Centralbahn 1856
wehrte sich Born, dem ab 1852 die alleinige Verantwortung iiber die Fabri-
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kation oblag, dass das Oenztal durch einen Damm abgeriegelt wurde und
bewirkte dadurch die Erstellung eines Viadukts.

1869 musste die Fabrik in Wanzwil wegen eines Brands neu aufgebaut
werden, ein Jahr spiater wurde auf dem Wanzwilfeld zudem ein neunglied-
riger Shedbau errichtet, vermutlich das erste Fabrikgebdude dieser Art in
der Schweiz. 1872 vollzog sich eine dreifache Teilung der Firma; die wich-
tigste Branche, die Fabrikation von Seidenbdndern, ging an die Born, Moser
& Co. tiber. 1875 liess sie sich an der Unterstrasse einen stattlichen, dreige-
schossigen Bau erstellen, wo sie Biiros und Spedition unterbrachte. Die
Grosse Depression der 1870er Jahre brachte die Firma in Schwierigkeiten,
so dass sie 1883 in eine Aktiengesellschaft (Aktienkapital: S00 000.—) um-
gewandelt wurde.

Die Launen der Kleidermode liessen die Nachfrage nach Seidenbdndern
in den 1920er Jahren massiv zusammenschrumpfen. 1934 musste die seit
1913 von Hans Moser (1877-1953) geleitete Aktiengesellschaft liquidiert
werden. Nachfolgerin war die 1945 wiederum in eine AG umgewandelte
«Hans Moser & Co», die ausschliesslich im Shedbau Seidenstoffe produ-
ziert.

In ihrer Bliitezeit beschiftigte die Seidenbandweberei Herzogenbuchsee
tiber 500 Arbeiterinnen und Arbeiter. 1895 waren es laut Fabrikstatistik
genau 419 Personen, davon 337 Frauen (1901: 358 Beschiftigte; 1911: 279
Beschiiftigte; 1923: 134 Beschiftigte; 1930: 37 Beschiftigte).

«Ohne das Lebenswerk Emil Mosers wire Buchsee heute niemals das,
was es ist!», hiess es in Mosers am 4. Oktober 1913 im Berner Landboten er-
schienenen Nekrolog. Tatsichlich war Oberst Moser, wie man den ehemali-
gen Kommandanten eines Infanterieregiments nannte, nicht nur Indu-
strieller, sondern auch ein engagierter freisinniger Politiker. Von 1868 bis
1898, die letzten zwei Jahre als Prisident, sass er im Gemeinderat. In die-
sem Amt sorgte er fiir die Modernisierung von Herzogenbuchsee (Versor-
gung mit Licht, Wasser, Kanalisation und Alignementsplan). Von 1897 bis
1907 amtete er als Gemeindeprisident, von 1874 bis 1912 als Kirchge-
meinderat, ab 1879 war er Kirchgemeindeprisident. Dem bernischen Gros-
sen Rat gehorte er von 1892 bis 1894 an, dem Nationalrat von 1893 bis
1902. An der parlamentarischen Tdtigkeit habe er allerdings nicht viel Ge-
schmack gefunden, «als Mann der Tat war ihm das parlamentarische Reden
tiber Alles und noch Einiges mehr nicht sympatisch».

Den Bericht von Emil Moser drucken wir unveridndert ab. Auslassungen

260



wegen Unleserlichkeit und Ergidnzungen sind mit eckigen Klammern ge-
kennzeichnet.

Meine geschdftlichen Evfabrungen als Kaufmann & Industrieller
als erster Director und Griinder der Seidenbandweberei Herzogenbuchsee

Meine Erfabrungen als Kaufmann & Industrieller [S. 1}

Einleitung. Im Frithjahr 1855 trat ich als Lehrling ins viterliche Geschift.
Am 22 Juli 1857 zog ich in die Fremde, bis Dec. in St. Etienne Lyon & bis
Ende 1860 in Wien. Im J. 1861 trat ich als Correspondent & Reisender in
die Firma Moser & Co, Abtheilung Fabrik. Chef war Joh. Born Vater & nach
s. Tode im J. 1865 A. F. Born!. Bei diesem Anlass erhielt ich die Procura. Im
J. 18717 zerstorte ein Brand die Fabrik in Wanzwyl, was Veranlassung gab,
im J. 1872 die beiden ohnedem schon lange getrennt gefiihrten Geschifte
auch formell zu trennen. Mit 1 Juli 1872 wurden die Firmen wie folgt fort-
gefiihrt

Moser & Co mit 3 Associés G. Moser-Gohl
Sam. Fried. Moser
Arnold Moser-Vogel
Born Moser & Co mit 3 Associés  Alb. Fried. Born
Emil Moser
Emil Born?

In meiner Firma ging im Anfang das Geschift gut; aber bald kam eine
Reihe schlechter Jahre. Wir griffen zu Consignationen?, die noch grossere
Verluste brachten. So wurde die Firma Born Moser & Co im J. 1882 ge-
nothigt, die Zahlungen einzustellen. Es brauchte ein volles Jahr, bis es ge-
lang, sich mit den Gldubigern abzufinden & durch Griindung einer Ak-
tiengesellschaft den Fortbestand uns. Industrie zu sichern. Die Last dieser
Transaktionen lag bereits ganz auf mir. Was ich in diesem Jahr durchge-
kiampft habe, mochte ich nicht noch einmal durchmachen!

Diese geschiftliche Carriére berechtigt mich nicht nur, sondern legt mir
die Pflicht auf, fiir meine Nachfolger im Geschift meine Erfahrungen &
Rathschlige schriftlich niederzulegen. Ich machte gute Zeiten durch, ich
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musste aber auch die schlechtesten & den geschiftlichen Schiffbruch tiber
mich ergehen lassen. Ich arbeitete als Correspondent, Calculant, ich 16ste
schwierige Probleme der Buchfiihrung; ich hatte einen {S. 2} langjdhrigen
personlichen Verkehr mit der Kundschaft durch meine vielen Reisen in Ita-
lien, nach Paris, London, Hamburg, Wien & durch meine Besuche in Basel.
Ich kenne unser Geschift in alle Details von unten bis oben — speziell tech-
nische Fragen ausgenommen.

Ich darf also eine hinreichende Kenntniss & Erfahrung in Anspruch neh-
men & fliige dazu die Liebe zu dem Geschift & den besten Willen bei, dem-
selben auch nach meinem Riickeritt oder Tode noch niitzlich zu sein. —

1. Direction {S. 3}

Weder kann ich Anspruch machen, meinen Posten als Direktor der Seiden-
bandweberei Herzogenbuchsee seit 1 Juli 1883 vollstindig & befriedigend
ausgefiillt zu haben, noch masse ich mir an, eine richtige Wegleitung dazu
zu geben; allein einige Betrachtungen dariiber kann ich mir doch nicht ver-
sagen. Auch hier werden die Engel nicht vom Himmel fliegen & Alles voll-
kommen leiten. Wir bleiben immer schwache Menschen & erreichen die
Vollkommenheit nie. Jeder Leiter des Geschifts wird nach seinen Fihigkei-
ten & Charakter-Eigenschaften seine Stelle versehen.

Strenge Rechtlichkeit, Unpartheilichkeit gegen die Untergebenen, Fiir-
sorge fur die Arbeiter, Vorangehen mit gutem Beispiel in Arbeit, Sparsam-
keit & Sorgfalt fiir Alles werden immer die Zierden des Direktors aus-
machen.

Vor Allem muss sich der Direktor seiner grossen Verantwortlichkeit be-
wusst sein. Er muss die trezbende Kraft des Geschifts sein. Er muss dem Gan-
zen einen Geist der Emsigkeit, des Strebens nach Vervollkommnung bei-
bringen kénnen.

Arbeit hat der Direktor immer; aber er muss sie in solche Bahnen leiten,
die das Geschift vorwirts bringen. Mit andern Worten, er muss unbedingt
der Offensive huldigen, die Defensive nur notgedrungen durchfechten. Er
muss schieben, nicht geschoben werden. Seine grossten Siinden sind die Uzn-
terlassungssitnden.

Ich habe seit Jahren die Gewohnheit, jeden Montag V.M. das ganze Ge-
schift zu besuchen, Stuhl fiir Stuhl zu notiren, um immer a jour zu sein. Ich

262



Emil Moser, 1837-1913 Emil Moser in jungen Jahren

glaube diese Praxis diirfte sich auch ferner empfehlen, der Direktor kommt
damit mit jedem Arbeiter in persdnlichen Verkehr & weis, wie die Ausfiih-
rung der Auftrige sich macht. Sieht er leere Stiihle, so spornt ihn diess an,
fiir dieselben Arbeit zu suchen. Ausserdem ist es rathsam, einzelne Bran-
chen unerwartet zu besuchen. —

2. Personelles [S. 4]
a. Prokurist oder Vice-Direktor. Es war mein Wille, etwas mehr mich mit m.

Mitarbeiter Paul Born’ iiber das Geschift zu unterhalten & zu berathen. Al-
lein da er selten meine Anfragen beantwortete oder seine Meinung dusserte,
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so war ich gensthigt, meine Entscheidungen mehr nach eigener Uberlegung
zu treffen. Ich muss diess bedauern & mochte trotzdem m. Nachfolger emp-
fehlen, sich stets mit s. ersten Mitarbeiter zu besprechen & zu berathen. Es
wird auch gut sein, wenn Direktor & Vizedirektor sich moglichst in die Ar-
beiten theilen, damit Jeder mit einer gewissen Selbststindigkeit arbeiten
kann. Bei uns gab sich diess von selbst, indem Vzr. Paul Born die technische
Leitung ganz selbststindig tibernahm. — Spiter kann es vielleicht umgekehrt
der Fall sein.

b. Angestellte. Hier mochte es sich empfehlen, mit s. Angestellten freundlich
zu verkehren, aber sich doch nicht zu familiir zu machen. Die Zeit des Di-
rektors ist kostbar. Er muss in den Geschiftsstunden sich gewohnen, nur ge-
schiftlich, kurz & knapp mit den Angestellten zu verkehren, sonst liegt die
Gefahr nahe, dass er eine kostbare Zeit mit unnétigen Auseinandersetzun-
gen oder nicht zur Sache gehtérenden Unterhaltungen verliert. — Ausser
dem Geschift moge man dann sich frei mit Angestellten unterhalten, aber
gerade dann von Geschiftssachen nichs reden.

Jeder Angestellte soll seinen bestimmten Wirkungskreis haben & daftir
verantwortlich sein. Ohne Noth sollen ihm nicht andere Arbeiten tibertra-
gen werden.

¢. Lebrlinge. {S. 51 Wir haben bis jetzt das Lehrlingssystem weit ausgebildet.
Die Comptoirarbeiten wurden meist durch Lehrlinge besorgt. Dieses Sy-
stem erfordert eine grosse Aufsicht & Controlle & trotzdem gibt es immer
Irrthiimer & Unterlassungen. Ich glaube, dass Lehrlinge durchaus keine
Ersparniss sind & dass man mit fixen Angestellten mehr leisten konnte.

d. Arbeiter. Bis jetzt sind wir mit unsern Arbeitern gut gefahren. Wir lassen
unsern Arbeitern etwas mehr Freiheit als andernwiirts & ich glaube nicht zu
unserm Schaden. Wir werden aber von den Arbeiterbewegungen nicht ver-
schont bleiben. Meine Ansicht ist die, dass ein gutes Verhiltnis zwischen
Kapital & Arbeit sich hauptsichlich durch Gewinnbeteiligung der Arbeiter
dauernd herstellen ldsst. Ich mochte dass auch fiir unsere Industrie empfeh-
len. Wenn z.B. das Kapital 4% Zins vorab nimmt, so diirfte der Reinge-
winn verteilt werden:

%5 Capital, '5 Arbeit oder

'/ Capital, '/ Arbeit.
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In jedem Fall ist ein freundlicher Verkehr mit den Arbeitern, eine ge-
rechte Behandlung Aller ein Haupterforderniss. Die Arbeiter sind unsre
Mitmenschen, deren Wohl & sittliche Hebung uns ganz besonders angele-
gen sein soll.°

3. Fabrication S. 6}

Eine auf der Hohe stehende Fabrikation ist die natiirliche Grundlage eines
guten Geschiftgangs; sie ist die selbstverstindliche Grundbedingung.
Trotzdem geniigt ein guter Techniker allein nicht, um ein Geschift gut zu
machen. Ich habe die Erfahrung gemacht, dass die meisten Techniker ein-
seitig sind & selten gute Kaufleute sind. Es ist auch in unserm Geschift
nicht mdoglich, dass ein Techniker Alles besorgen kann. Deshalb werden
technische & comerzielle Leitung immer mehr oder weniger getrennt sein
miissen. Dass einmal dieser, ein ander Mal der andere das Ubergewicht ha-
ben wird, wird von den personlichen Verhiltnissen abhangen.

In jedem Fall ist in der Fabrikation Ordnung & Sparsamkeit die Haupt-
sache. Es sind namentlich moglichst Resten von Seiden, Chappen, Baum-
wollen in gefarbtem Zustande & namentlich auf Spuhlen méglichst zu
vermeiden. Sobald es solche Uberschiisse gibt, so muss der Fabrikant nicht
ruhen, bis solche Posten wieder verwendet werden konnten.

{Nachtrag:}

Besondere Vorsicht & Piinktlichkeit erfordern Spezialititen, die nur fiir ei-
nen bestimmten Zweck Verwendung finden & als Band so viel als unver-
kiuflich sind. Es braucht oft wenig, um ein Band refiisirt zu erhalten, eine
Idee andere Nuance [...} bringt grossen Verlust.

Auf fremde Muster nach theoretischer Calculation Orders zu nehmen,
hat sich auch oft als Missgriff erwiesen. Wo immer moglich sollte man zuerst
Muster machen lassen & nur auf eigene Typen & Qualititen Orders anneh-
men. Die Kundschaft ist sehr diffizil & macht die grossten Anspriiche betreff
Qualitdt, Farben, Touché, Lieferzeit etc.
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4. Calculationen [S. 71

Das ist eines der wichtigsten Kapitel in jedem Fabrikations-Geschifte. Ich
sage, man kann nicht genug rechnen.

Das Calculiren gibt den richtigen Weg zum Verkaufen. Man weiss bis
wie weit man im Nothfall Conzessionen machen kann. Wir calculiren jetzt

wie folgt:
Rohstoffe mit 6% Zinszuschlag 100
dann 30% Nutzen +30% _30
130
dann 10% Spesen 10% _13
143
dann 5% Abgang 5% _7
Zusammengezogen 50% 150.
Arbeitslchne mit 10% Zuschlag fiir Zins & Aufsicht. Es ergibt sich also im Ganzen
100
6% Zins _ 6
106
50% 53
159
darauf geben wir 20% Sconto 32
127
3% Cassa _ 4
bleiben 123.

Da oft noch Provision dazu kommt, so sind unsre Preise knapp genug.

Es ist daher am Platze die Preise moglichst hoher zu halten. Ich verfahre im-
mer so, dass ich zuerst calculire & dann den Artikel schitze, ob er mehr
werth scheint. Regel ist immer so viel fordern als moglich. Es wird dann
spdter schon abgestreicht. —

® Regel ist: Uni Artikel miissen scharf calculirt werden.

* Faconnés miissen bessere Preise machen, wenigstens 5% mehr

e Ferner ist zu beriicksichtigen: Schmale Artikel, weil viel Pliage Spesen
verursachend miissen Zuschlag bekommen.

e Einige Grege Artikel gehen im Firben ein. Es ist darauf Riicksicht zu
nehmen, weil der Kunde nicht mehr bezahlt als er erhilt.
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Calculationen [Nachtrag S. 8}

Bei billigen Seidenpreisen [...} & bei geringen Artikeln geniigen 10% fiir
allgemeine Spesen absolut nicht mehr. Man muss daher bei den ganz billi-
gen Artikeln {...} unbedingt etwas voller rechnen resp. 1 a 2 mehr per Linie
verlangen.

5. Einkdufe {S. 9}

Wenn man Alles zum Voraus wiisste, so wire man bald reich. Das gilt fiir
die Einkdufe.

Als erste Regel mochte ich aufstellen: nur gute Qualitdten einkaufen,
geringere erweisen sich in der Fabrikation als nachteilig, geben mehr Ab-
gang & Zeitverlust.

Nach meinen langjdhrigen Erfahrungen ist mit Spekuliren fiir die Fabri-
kation nichts zu holen. Wenn ich dann & wann gut eingekauft hatte, so
habe ich viel mehr verloren durch zu grosse Einkdufe. Nach Bedarf zu kau-
fen, hitte unsere Ergebnisse ganz wesentlich verbessert. Die Meinung ist
die, dass die Seidenpreise nie mehr eine aussergewohnliche Hohe erreichen
werden. Im Gegenteil werden Seidenpreise durch die Fortschritte in der
Seidencultur im fernen Osten im Durchschnitt immer niedrige bleiben.

16 Jan 1901 [Nachtrag:]

Die Campagne von 1900 hat bewiesen, dass sobald Seidenpreise zu hoch
steigen, der Consum sehr bedeutend eingeschrinkt wird & abnimmt. So
konnten sich die hohen Seidenpreise Jan. 1900 Org.” 20/22 f 63.— nicht
halten. Sie brockelten im Laufe des Jahres ab bis sie auf f 48 ankamen. Es hat
sich daher die Meinung ausgebildet, dass sobald Onganzin iiber f 50— steigt
eine Einschrankung im Verkauf der Seidenwaren erfolgt. —

Bei einem Aufschlag haben wir selten etwas profitirt, weil es immer
lange geht bis man den Aufschlag nach & nach durchdriicken kann. Kommt
aber ein Abschlag, so fordert die Kundschaft sofort billigere Preise. Es ist
daher rathsam, bei hohen Preisen nur bei Bedarf von der Hand in den Mund
zu kaufen & diejenigen Artikel zu forcieren, fiir welche man noch Rohstoff
oder Vorrat hat.
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6. Verkdaufe [S. 10}

Der Direktor muss tdglich studiren, die Verkdufe zu mehren. Immer &
immer muss er die vorritigen Posten Waare im Auge haben & bei jeder
Gelegenheit offrieren.

Der monatliche Betrag der Verkiufe bildet den besten Barometer fiir den
Geschiftsgang. Bei sinkender Tendenz Alles aufbieten, um die Verkiufe
wieder zu heben.

Um verkaufen zu konnen, muss man sich auf einen ganz festen Boden
halten. Man muss die Uberzeugung haben, dass man leistungsfihiger sei als
Andere oder mindestens im Stande sei, ithnen die Stange zu halten. Ferner
ist zu beachten:

1. Genau wissen, was der Artikel kostet oder im Stande sein ithn neu zu cal-
culiren.

2. nie mit der letzten Limite ins Feld riicken, denn ich kenne keinen Kiu-
fer, der nicht marktet & die Preise driicken mochte, gleichviel welchen
Preis man ihm fordert.

3. in keinem Fall muss man sich auf Verlust bringende Preise driicken las-
sen. Sieht man, dass es in einem Artikel nicht geht, so ist es am besten,
kurz abzubrechen & sich nicht in weitere Discussionen einzulassen.

4. Im Allgemeinen muss man hart & zihe sein & sich nicht durch lange
Deklamationen & Jammerscenen beeinflussen lassen. Wer viel Rede-
kunst anwendet, dem ist schon nicht zu glauben & zu trauen.

5. Wenn man sich nicht angewohnt, auf einer gewissen Preis Basis festzu-
halten, so ist man verloren, denn heute probirt jeder Kdufer wie weit er
driicken kann. Man muss sich nur nicht imponiren lassen & ruhig bei
einer bestimmten Limite festhalten.

7. Verkehr mit der Kundschaft {S. 11}

Der Hauptverkehr findet brieflich stat; indessen ist es von grosstem Wert,
alle Kunden personlich zu kennen & jeden nach seinen Eigenheiten zu be-
handeln.

Im brieflichen Verkehr mit jedem Kunden hat man sich genau mit der be-
treffenden Geschiftslage a jour zu setzen. Man muss wissen, was der Kunde
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bestellen kann, was er riickstindig hat, ob er in seinen Zahlungen im Riick-
stand ist etc. — Nach allen diesen Faktoren wird auch der spezielle Fall, An-
frage oder Offerte, beeinflusst.—

Der personliche Verkehr ist der wirkungsvollste & ist desshalb jeder An-
lass dazu gehorig auszuniitzen. Am angenehmsten ist es, Kunden im Haus
zu empfangen. Sie stehen dann ganz unter dem Einfluss unsrer Offerten,
Alles Material steht uns zu Gebote, so dass in irgend einem Artikel ein
Geschift zu machen ist. Je nach Bedeutung des Kunden ist ihm auch einige
Gastfreundschaft zu erweisen. Schwieriger & umstindlicher ist unser Be-
such bei der Kundschaft, sei es in Basel oder auf fremden Plitzen. Indessen
ist dieser Verkehr der lehrreichste. Man sieht & hort am meisten, was ver-
langt wird, was die Conkurenz bringt, was fiir eine Stimmung im Bandge-
schift herrscht etc.

Im personlichen Verkehr sei man artig & zuvorkommend, aber nicht zu
untertdnig. Jeder gebe sich natiirlich wie er ist. Ich kann sagen, dass ich
durch den Jahre langen personlichen Verkehr mit vielen Kunden auf sehr
gutem Fusse stehe. —
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8. Presse [S. 12}

Die Feststellung der Verkaufspreise kann nicht fiir alle Kunden gleich ge-

macht werden. Die Preise sind im Ganzen so bestritten, dass man unserseits

die Tendenz haben muss, so viel als moglich zu fordern.

N W

Folgende Gesichtspunkte mogen massgebend sein:

. Bei gutem Geschiftsgang, guter Nachfrage oft nur fiir gewisse Artikel

oder Breiten Preise erbiben.

. Riicksicht nehmen auf Bedeutung der Kundschaft, Soliditdt, Coulanz

oder Chicane.

. Wo Provisionen, Spesen oder lange Termine zu tragen sind, Preise ent-

sprechend erh6hen.
Bei gleichwertiger Grosskundschaft diirfen keine Preisbegiinstigung
gemacht werden.

Mein Hauptprinzip war:

. nur zu arbeitende Artikel nie mit Verlust zu verkaufen.

bei Vorrat & Parthiéware ein Auge zudriicken & abfahren. [Nachtrag}

. Es ist leider nicht durchzufiihren, alle Preise in Francs per 14.40 m. &

20% Sconte zu machen Es muss der Bequemlichkeit der Kunden nach-
gegeben werden.

So entstehen Preise in £ & pence per 36 Yards net
in Mark per 14.40 m. 13%

in Mark  netto per 10 oder 12 meter

in Francs  netto per 10 oder 12 meter 100 m.
in Francs mit Sconto 10 oder 12 meter

Alle diese Variationen muss man leicht handhaben & Formeln dafiir aufstellen.

14.40 m. mit 20% = 18 meter netto  '2ab = 9 m. netto
5ab 6
= 12 meter netto

10 meter netto rechne ich '2von 18 = 9 + 6 = 10
36 Yards engl. rechne ich 100 Centimes = 18 d.

also 50 Centimes = 9

30 Centimes = 5,4 etc

10 Yards in Dollars & Cents 1/6 vom Franc = Cents verzollt

also £3.60 = 60 Cents.®
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9. Conkurenz [S. 13}

«La concurrence est 'ame du commerce.» Man muss sie aber verstehen diese
Seele, sonst bringt sie grosses Herzeleid.

Freilich muss man genau verfolgen, was die Conkurenz bringt, was sie
fiir Preise macht, aber man muss sich hiiten, sich nur ins Schlepptau dersel-
ben nehmen zu lassen, sonst ist man verloren. Ich halte im Gegenteil viel
auf ein selbststindiges Vorgehen, auf Schaffung eigener Qualititen & Arti-
kel.

Man kann sicher sein, dass die Hilfte der Conkurenz-Nachrichten falsch
oder iibertrieben oder besonderen Verhiltnissen entspringen z.B. Parthie-
waaren, Preisconzessionen wegen verspiteter Lieferung. Man lasse sich nie
vom ersten Eindruck deprimiren, sondern gehe der Sache auf den Grund &
denke ruhig nach.

Unter Conkurenz verstehe ich auch diejenige die man sich selbst machen
kann. Diess kann geschehen, wenn man den gleichen Artikel in 2 sich rei-
bende Hiuser legt oder wenn man namentlich im Exportgeschift zu viel
Kanile der Offerten & des Verkaufs hat. Beides ist zu vermeiden.

Wenn man eine gute Verbindung fiir einen tiberseeischen Platz hat, so
muss man sich nicht durch schéne Versprechungen Anderer verleiten las-
sen, den Artikel in andere Hinde zu legen.

10. Credit-Nebmen {S. 14}

Hauptregel ist, den Credit nie so stark in Anspruch zu nehmen, dass man
sich irgend einen Zweifel oder geradezu einer Verweigerung aussetzt.

Bankcredite sind nicht mehr als moglich in Anspruch zu nehmen; denn
diess ist das teuerste Geld das man hat. [Nachtrag:}

In allen Operationen immer darauf halten, dass man mit den eigenen
Mitteln auskommt & nicht genothigt wird, den Credit zu sehr in Anspruch
zu nehmen oder gar gendthigt wird Geld zu suchen. Wenn man keines
braucht, so scheint es als ob die ganze Welt uns geben mochte & braucht
man wirklich welches, so findet man meist verschlossene Thiiren & statt
Dienstanerbietungen allerlei Bedenken & Ausfliichte.
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11. Credit-Geben {S. 15}

Dieses Kapitel darf nicht ausser Acht gelassen werden, im Gegenteil, es soll
mit grosster Sorgfalt behandelt werden.

Die Preise sind heute im Allgemeinen knapp, so dass man nicht noch
den Risico von Verlusten laufen kann. Also jede neue Kundschaft oder jede
auch dltere Verbindung, die dazu Anlass gibt, genau beaufsichtigen & In-
formationen dariiber einziehen.

Die Erfahrung hat auch gelehre, dass einige Linder und Absatzgebiete be-
sonders gefdrlich sind so z.B. Rumainien, Ttiirkey, Egypten, Polen. Besser ist
es diese Linder zu meiden oder nur gegen baar zu machen. [Nachtrag:}

Selbst auf die eigenen Vertreter soll man sich nicht immer ganz verlassen.
Dieselben haben das Interesse viel Geschifte zu machen & sind eher geneigt,
die Creditfihigkeit der Kunden optimistisch zu betrachten. Sie riskiren
nicht selbst & lassen sich daher durch ihr Interesse um so eher beeinflussen
— In allen wichtigen Fillen neben dem Urtheil des Agenten noch selbststidn-
dige Informationen einholen.

12. Agenten {S. 16}

Die Agenten sind ein notwendiges Ubel geworden. Die Schattenseite ist,
dass die Agenten auf grossen Plitzen wie eine Meute von Jagdhunden auf
die wenigen Kunden herfallen & dass der eine den andern zu unterbieten
sucht auf Kosten seines Fabrikanten das Geschift zu erhaschen. Der Agent
hat nur ein Interesse & das ist, sich seine Provision zu sichern. Ob der Fa-
brikant etwas verdient, dass steht bei ihm in zweiter Linie.

Es ist also unbedingt notwendig, die Agenten scharf im Ziigel zu halten
& sich durch ihre Lamentationen nicht so weit driicken zu lassen, dass man
mit Verlust arbeiten sollte.

Sehr wiinschbar ist es, den Agenten personlich zu kennen, damit man
sich ein Bild von seinem Charakter, Zuverlissigkeit & seinen Leistungen
machen kann. Selbstverstindlich ist, dass ein Agent alle moralischen Ga-
rantien bietet, um ihm unser Vertrauen zu schenken.
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13. Comproir {S. 171

Das Comproir soll die geistige Werkstitte des ganzen Geschifts sein, der
Knotenpunkt, wo alle Fiden zusammenlaufen.

Es muss also im Comptoir strenge Ordnung & emsiger Fleiss herrschen.

Die Correspondenz soll immer prompt & mit den ersten Bahnziigen erle-
digt werden. Das macht bei der Kundschaft guten Eindruck. Es ist auf
schone Schrift, richtige Ortografie, klaren Styl & erschopfende Erledigung
des Gegenstandes zu halten.

Die Buchhaltung soll sauber gefithrt & immer a jour sein. Eine correkte
Buchfithrung ist fur jedes Geschift eine selbstverstdndliche Sache.

Der Chef soll Alles im Auge haben & controlliren & nichts unterschrei-
ben, das er nicht sorgfdltig gelesen & eventuell controllirt hat. —

14. Pliage & Spedition {S. 18]

Dieser Branche ist alle Sorgfalt zu widmen & eine zuverldssige Hand soll
dieselbe leiten.

Die Waare mag noch so schon sein, wenn sie nicht nach Vorschrift pliirt
ausgeriistet, etiquettirt & verpackt ist, so kann & wird sie beanstandet.
Namentlich fiir Export sind diese Dinge von grosster Wichtigkeit, nament-
lich auch in Riicksicht auf die Verzollung. Fiir Export besonders ist auf eine
gefillige & reiche Ausstattung der Waare & namentlich der Musterkarten
zu sehen.

Sodann muss jeder Kunde oder jede gleiche coque [?] stets gleich ausge-
rustet, verpackt & spedirt werden.

15. Inventar & Abschluss [S. 191

Diese letzte Operation im Geschiftsjahr erfordert von Seite des Direktors
grosse Sorgfalt & Nachdenken.

Namentlich eine Aktiengesellschaft soll den Abschluss nach soliden
Grundsitzen machen, um die Sicherheit & Lebensfihigkeit des Geschifts
fiir die Zukunft zu sichern. Der Abschluss soll so gemacht werden, dass
auch im Falle der Liquidation kein Verlust zu befiirchten wire.
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Die Arbeiten sind folgende:

1. Waareninventar. Vorerst soll eine genaue Aufnahme der Vorrite stattfin-
den, bestehend in

Rohstoffen  Roh Waaren Roh
Rohstoffen  Gefarbt Waaren Gefarbt
Consignationen

Regel: nichts vergessen, aber auch nichts doppelt aufnehmen.

Das Wichtigste ist neu Aussetzen der Inventurpreise, das vom Direktor
immer selbst gemacht werden sollte. Alle Preise sollen keinen Zuschlag fiir
Nutzen haben; dagegen sollen dltere Sachen entsprechend herabgestutzt
werden.

Ich habe in den 12 Jahren die Preise moglichst herabgedriicke.

Auf dem Ganzen Inventar werden 6% Sconto abgezogen.

Gerithschaften, Vorrite von Kohlen, Cartons, Papier, Holz, Oehle, Heu,
Hafer etc. wurden gar nicht aufgenommen.

2. Biicherabschluss kann erst erfolgen, wenn alle Abschreibungen gemacht
sind & selbstverstindlich die Zalenbilanz richtig ist.

3. Die Abschreibung sind

a solche die der Direktor vornimmt

b solche die durch Verwaltungsrat & Aktionidrversammlung auf Vor-
schlag der Direktion fest- {S. 20} gestellt werden.

a. Die Ausstinde werden sorgfiltig durchgegangen, Zweifelhaftes &
Faules theilweise oder ganz abgeschrieben. Von den Ausstinden iiberhaupt
sollen mindestens 6% fiir Delcredere & Zins resp. Sconto auf Delcredere
Conto vorgetragen werden. Das Wechselportefeuille ist zu taxieren & abzu-
schitzen.

Als fernere von mir eingefiihrte Abschreibung ist eine solche am Waaren
Conto, die jetzt 10% betrigt & in guten Jahren vermehrt werden sollte. —

b. laut Statuten sind die Abschreibungen an Gebduden & Liegenschaf-
ten, an Maschinen & Gerithschaften von der Akt.Versammlung zu bestim-
men.
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An letzteren Posten ist nicht mehr viel abzuschreiben, so dass in Zukunft
mehr an den Gebduden abgeschrieben werden kann.

Ebenso wird die Einlage in den Reservefond bestimmt.

Die Regel ist die:

in guten Jahren das Resultat nicht zu gut erscheinen lassen. Desshalb
Preise herabdriicken, Abschreibungen machen, alle Reserven voll stopfen.

in schlechten Jahren Abschreibungen sistiren, was bei dem jetzigen Stand
des Geschifts wol moglich ist.

Ein weiteres Geschift beim Abschluss ist die Bestimmung der Gratifi-
cationen, die bis jetzt der Direktion zur Bestimmung & Verteilung iiberlas-
sen waren. Wenn irgend moglich, sollen Gratifikationen ausgerichtet wer-
den. Denn dieselben bilden einen michtigen Ansporn fiir die Angestellten
[S. 21} nicht nur mechanisch zu arbeiten, sondern das Interesse des Ge-
schifts immer im Auge zu haben.

Man muss darauf halten, dass der Abschluss [...} 3 Juni bis Ende Juli fer-
tig wird, damit man moglichst bald weiss wie man gearbeitet hat. Es ist ei-
gentlich peinlich ein ganzes Jahr zu arbeiten & erst durch den Abschluss zu
erfahren, wie man gearbeitet hat. — Ich habe schon oft dariiber nachgedachre,
ob nicht vierteljahrlich ein annidherndes Resultat festzustellen wire. Aber
genau wird diess nicht moglich sein. Man muss sich desshalb mit dem allge-
meinen Gefiithl tiber guten oder schlechten Geschiftsgang das Jahr hin-
durch begniigen.

In allen Fillen, treu seine Pflicht thun, nicht muthlos werden, aber auch
nicht ibermiithig. Ausdauer & Beharrlichkeit werden schliesslich doch
belohnt!

Diese Zeilen habe ich wihrend der Juni Sitzung des schweiz. National-
rats in Bern geschrieben als Vermichtniss an meinen Nachfolger in der Di-
rektion der Seidenbandweberei HBuchsee. Ich habe fiir diese Industrie viel
gestritten & gearbeitet & mochte auch nach meinem Weggang oder Hin-
schied dazu beitragen, dieselbe zu neuer Bliithe & Gedeihen zu fiihren!

Bern, 9 Juni 1896 Emil Moser
am lage unsrer Abreise an Nationalrat
die schweiz. Landesausstellung in Genf
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{Nachtrag} {S. 22]

Die Musse meiner Ferien veranlasst mich noch zu einigen Ergidnzungen

N

16. Direction Pflichten & Befugnisse

. Ich habe schon erwihnt, dass der Director sich seiner vollen Verant-

wortlichkeit bewusst sein soll. Er soll sich nicht auf den Verwaltungsrat
stiitzen; denn bei dem raschen Wechsel unsrer Industrie muss er handeln
& oft rasche Entschliisse fassen. Dagegen soll er dem V.R. Alles mitthei-
len & ihn stets auf dem Laufenden halten. Fiir die eigentliche Geschifts-
fiihrung muss er sich stets volle Selbstindigkeit wahren. Dagegen wird
er dem V.R. folgende Gegenstinde unter Antragstellung dem V.R. zum
Entscheid vorlegen:

Die Wahl der Angestellten & die Hohe der Salaire

. Aufnahme von Darlehen, mit oder ohne Hypothek

Bauten & Vergrosserungen

Anschaffung grosserer Maschinen

An- & Verkauf von Gebduden & Liegenschaften

Einfithrung neuer Artikel oder Geschiftszweige.

mo a0 TR

g. Betheiligung an andern Unternehmungen.

. Die Hauptsorge ist das finanzielle Gleichgewicht stets aufrecht zu halten

& tiber die Soliditdt des Unternehmens strenge zu wachen.

. Ebenso wichtig ist die Fabrikation in uns passende, fiir uns vortheilhafte

Artikel zu leiten.

Die alten Vorrite zu liquidiren & zu verhiiten, dass nicht neue dazu
kommen. Wir sind etwas zu viel mit alten Stocks belastet. Forciren lisst
sich ein Verkauf nicht. Man muss aber jeden Anlass benutzen, alte
Sachen abzustossen.

. Einkdufe der Rohstoffe
. Feststellung der den Calculationen zu Grunde zu legenden Rohstoff-

preise. Die Calculationen soll der Direktor entweder selbst besorgen
oder wenigstens genau controlliren.

. Bestimmung der Verkaufspreise. Bei gewissen Artikeln oder bei giinsti-

gen Conjunkturen sind solche iiber den Calculations Preisen zu halten.

[S. 23}
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8. Abschluss der Assekuranz-Vertrige. Sorge, dass dieselben rechtzeitig
erneuert werden.

9. Bestimmung der Inventar Preise, Feststellung der dem V.R. vorzule-
genden Bilanz.

10. Allgemeine Orientierung in der Geschiftslage in finanzieller, national-
okonomischer & politischer Beziehung. Studium der Kursberichte
nicht nur der eigenen Artikel (Seide) sondern auch anderer Artikel. Rei-
sen & Bekanntschaft mit andern Industriellen, Kaufleuten, Banken sind
niitzliche Anldsse sich in der allgemeinden Welt- & Geschiftslage zu
orientieren, vieles Niitzliche zu vernehmen & sich ein eigenes Urteil zu

bilden.

17. Gute Zeiten, Schlechte Zeiten [S. 241}

werden immer abwechseln. Woher sie kommen ist uns oft nicht klar. Aber
es geziemt sich festzustellen, wie man sich dabei zu verhalten hat.

A. Gute Zeiten scheinen sich leicht zu machen. Aber es ist doch sorgsam
zu wachen, dass sie nicht spurlos an uns voriiber gehen. Desshalb muss man
die guten Conjunkturen benutzen & das Eisen schmieden so lange es warm
ist. Denn es dankt uns nachher kein Mensch dafiir, wenn wir es nicht thun.

Erstens wird es sich darum handeln auf bessere theurere Artikel zu halten
oder solche die mehr Nutzen lassen, also zielbewusste Auswahl der Artikel.

Zuweitens Volle Calculation, Erh6hung der Preise soweit es moglich ist.

Drittens Auswahl der Kundschaft. Bevorzugung der alten treuen Kunden
oder solcher, die man gewinnen will. Bevorzugung in erster Linie der soli-
den grossen Mirkte. Export Geschift darf nicht beeintrichtigt werden.

Nachdem die letzten Jahre uns ungiinstige Conjunkturen brachten, Un-
gunst der Mode, starker Preisabschlag, allgemeine Depression ist es not-
hwendig, sich fest einzuschirfen, dass man bei guten Conjunkturen, den

Ausfall nachholen muss, was ganz gut mdoglich ist. Ich verweise auf die
Resultate der Jahre 1887 & 88.

B. Schlechte Zeiten Die letzten Jahre waren fiir die ganze Bandindustrie
hochst unbefriedigend. Die Gesellschaft fiir Bandindustrie in Basel hatte

bei ihrem Abschluss auf 1 Mai 1901 einen Verlust von iiber 1 Mill. bei
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5 Mill. Aktienkapital. Wir konnen desshalb unsern Verlust von f 20 000—
auf 30 Juni 1901 begreifen & relativ zufrieden sein, obschon es ein schlech-
ter Trost ist, wenn es andern noch schlechter geht. {S. 25]

Solche schwierigen Zeiten stellen grosse moralische Anforderung an die
Direction, Muth, Ausdauer & Studium sich ohne grossen Schaden durchzu-
schlagen. Gegen den Strom kann man zwar nicht schwimmen. Wenn alle
Verhiltnisse, Ungunst der Mode, allgemeine Depression gegen unsre Indu-
strie sind wie in den letzten Jahren, so kann man von unserm Geschiift allein
nicht erwarten & nicht fordern, dass es mit Nutzen arbeite. Das ist nicht
moglich. Aber man kann viel thun, um sich ohne grosse Riickschlige
durchzuschlagen.

1. Man soll den Muth nicht verlieren & an dem Glauben festhalten, dass
wie auf Regen wieder Sonnenschein kommt, so auch im Geschift nach
einer Depression wieder bessere Zeiten kommen & namentlich dass die
Mode wandelbar ist & uns auch wieder giinstig werden muss.

2. Die schlimmste Seite des schlechten Geschiftsgangs ist die Demoralisa-
tion in den Preisen, wie sie jetzt auch zu Tage getreten ist. Wenn Artikel
wie die engl. Taffetas boyaux zu 2% d. the line verkauft werden, so ist
diess offenbarer Verlust fiir den Fabrikanten. Auch die billigen Fanis’es
fiir New York zu 12c¢ f Im schliessen Verlust in sich, wenn man das theure
[...} rechnet. Gegen solche Schleuderei & Demoralisation muss man sich
wehren & nur in solchen Fillen mitmachen, wenn noch andere Artikel
mitgehen, bei denen man auf Preis kommt.

3. Am besten ist es, sein Augenmerk auf Spezial-Artikel zu werfen, die
nicht in Aller Hinde sind wie z.B. die Garnitur Band fiir die Tricotage-
Industrie die Spezialartikel fiir die Strohindustrie, die Krochés fiir China
etc.

4. Ein besserer Markt bildet auch der Export, wenn man denselben durch
elegante & reichhaltige Mustercollectionen recht bearbeitet. Dieses
Geschift ist mithsam & erfordert viel Arbeit. Es fehlt dabei nicht an
unniitzen Anstrengungen; aber wenn es einmal einschligt, so [S. 26}
zieht ein Geschift das andere nach sich, indem die Exportkundschaft viel
treuer & conservativer ist als die europdische Kundschaft. Ich glaube,
dass kein andrer Bandfabrikant so viel in Collectionen & Offerten fiir den
Export leistet wie wir. Ich mochte sehr empfehlen, dieses Gebiet auch
ferner nicht zu vernachlissigen.

5. Ich halte es nicht fiir ausgeschlossen, dass fiir die Bandindustrie ganz
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neue Artikel resp. neue Anwendungen erfunden werden. Studiren. Pro-
biren. —

Ich darf sagen, dass ich immer mit voller Hingabe mich dem Geschift ge-
widmet habe; ich habe leicht & mit Freudigkeit gearbeitet. Auch finanziell
bin ich mit Vertrauen dazu gestanden, indem ich den grossten Theil m.

Vermogens in Aktien des Geschiifts gesteckt habe. Ich habe also das grosste

Interesse an einem guten Geschiftsgang & wiirde daher zurticktreten, so-

bald ich das Gefiihl hitte, meiner Stellung nicht mehr zu gentigen. Moge

unsrer Industrie eine noch grossere Entwicklung & gutes Gedeihen be-

scheert sein zum Wohle unsrer ganzen Gegend.

Schunberg 14 Angust 1901 Emil Moser
Entlebuch

Anmerkungen des Herausgebers

1 Johann Born-Gygax (1800-1865), Schwiegersohn des «Sonnen»-Wirts zu Herzogen-

N

6

buchsee, absolvierte seine Lehrzeit bei Johann Moser (1777-1820), Inhaber des
gleichnamigen Handelsgeschifts und Vater von Samuel Friedrich (vgl. Anm. 3).
Albert Friedrich Born-Fliickiger (1829-1910) trat zu Beginn der fiinfziger Jahre ins
Geschiift ein, war Gemeindekassier und Gemeinderat von Herzogenbuchsee, Grossrat
(1865-1885) und Nationalrat (1871-1879).

Hier tduschte sich Moser: Die Fabrik in Wanzwil brannte 1869 ab.

Gottlieb Moser-Gohl (1805-1881), ein Vetter von Samuel Friedrich Moser, erlernte
in den zwanziger Jahren in Basel das Seidenbandweben. In der Moser & Co. stand er
der Handlung vor. Arnold Moser-Vogel war einer seiner Sthne.

Samuel Friedrich Moser-Gugelmann (1808-1891), Emils Vater, besorgte die kauf-
minnische Administration und war nebenbei Landwirt auf der Scheidegg, einem
landwirtschaftlichen Musterbetrieb in Herzogenbuchsee. Weitere Kinder: Amelie
Moser-Moser, die «Kreuz»-Griinderin, Robert Moser, Ingenieur in Ziirich.

Emil Born (1841-1907), ein Stiefbruder von Albert Friedrich, verliess die Firma
1883, als sie in eine AG umgewandelt wurde.

Konsignation: iiberseeisches Verkaufskommissionsgeschiift.

Paul Born (1859-1928), Sohn von Albert Friedrich, Schwiegersohn von Arnold
Moser-Vogel, von dem er 1899 die Felderhof-Besitzung im «Winkel» erwarb. Er
wurde weithin bekannt als Entomologe; dank seiner wissenschaftlichen Publikatio-
nen und der Kifersammlung wurde er 1920 von der Universitdt Bern mit dem Dok-
tor honoris causa geehrt.

Mit der Arbeiterbewegung stand Moser gar nicht auf gutem Fuss. Er galt als Fabri-
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kant, so die «Tagwacht» vom 29. Oktober 1902, «der jeden aus seiner Fabrik heraus-
schmeisst, der dem Griitliverein angehort».

7 Organsin: beste Naturseide, die gezwirnt als Kettgarn verwendet wird.

8 Gluckliche Zeiten, als die Wechselkurse noch fest waren: Die Preisgestaltung liess
sich damals noch per Kopfrechnungen bewerkstelligen.

Nachwort der Redaktion

Die vorliegende Quellenedition erginzt Karl Schwaars Studien «Herzogenbuchsee —
Vom Bauerndorf zum Industriezentrum» und «Die Arbeiterbewegung von Herzogen-
buchsee 1880—1940» (Jahrbuch 1987, 1988). Von Emil Mosers Vater, S. F. Moser, war
1980, von seinem Kompagnon Dr. h.c. Paul Born 1988 und von seinem Bruder, dem
Eisenbahnpionier Dr. h.c. Robert Moser, 1990 im Jahrbuch die Rede. Zum Umfeld vgl.
auch das von unseren verstorbenen Ehrenmitgliedern Hans Henzi und Werner Staub
zusammen mit Dr. Samuel Gerber 1985 herausgegebene Berner Heimatbuch «Herzo-
genbuchsee» und den Jubildumsartikel iiber das «Kreuz» in diesem Band.
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