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Unbekannte Intermediäre
Schweizerische Handelsfirmen
im 19. und 20. Jahrhundert

Christof Dejung

Wenn man ausländischen Beobachtern und statistischen Angaben glauben will,
dann ist die Schweiz ein ausgezeichneter Nährboden für Handelsfirmen. Der
deutsche NationalökonomArwed Emminghaus etwa schrieb im Jahr 1861: «Der
Schweizer ist Kaufmann von Haus aus; er war von jeher darauf angewiesen, […]
seine Bedürfnisse dem Auslande unter für ihn möglichst günstigen Bedingungen

abzukaufen» Emminghaus 1861: 18). Deshalb sässen «an allen Enden der

Welt […] Schweizerische Handelskolonien und lassen es sich angelegen sein,
der Industrie ihres Heimatlandes immer neue Absatzwege zu verschaffen, ihr
immer neue Quellen für Gegenstände ihres Bedarfs zu eröffnen» Emminghaus
1861: 152). Dass diese Einschätzung weit mehr ist als eine historiografische
Kuriosität, zeigt sich daran, dass anfangs der 1990er-Jahre – also 130 Jahre

nach Emminghaus’ Bericht – etwa ein Drittel der weltweit bedeutendsten

Handelsfirmen für Metalle, Getreide, Rohöl, Baumwolle und Kaffee ihren
Hauptsitz in der Schweiz hatten Chalmin/El Alaoui 1990). Damit war die

Schweiz hinter Grossbritannien das weltweit zweitwichtigste Zentrum für den

Rohstoffhandel Guex 1998: 150).
Trotz dieser erstaunlichen Umstände ist die Geschichte der Schweizer
Handelsfirmen bisher erst ansatzweise erforscht. Dies hat unter anderem damit zu
tun, dass diese Firmen in der Öffentlichkeit kaum präsent sind. Während die

industrielle Produktion mit riesigen Fabrikarealen, rauchenden Kaminen und

dem Bau von Arbeitersiedlungen unübersehbare Spuren in der Landschaft
hinterlassen hat und die Produkte der modernen Konsumgesellschaft sowohl
auf den Plakatwänden der Städte wie auch in den Haushalten allgegenwärtig
sind, ist die Tätigkeit von Import- und Exportfirmen nur einem kleinen Kreis
von wirtschaftlichen Akteuren bekannt. Handelsfirmen zeichnen sich zudem

oft durch einen ausgeprägten Hang zur Diskretion aus. Da sie sich meist in
Privatbesitz befinden, sind sie nicht gezwungen, ihre Bilanzen offen zu legen.
Zahlen über Umsätze und Gewinne beruhen oft einzig und allein auf groben

Schätzungen. Nicht nur in der schweizerischen Historiografie hatten Handelsfirmen

bisher einen bloss marginalen Stellenwert, dasselbe gilt auch für die
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internationale Forschung. Das Fehlen eines eigentlichen Forschungsstandes

wurde schon verschiedentlich beklagt Jones 1998: 1 f.; Casson 1998a), da
sich anhand der Geschichte von Handelsfirmen zentrale Probleme der neueren

Wirtschaftsgeschichte angehen lassen: Welche Kompetenzen müssen Kaufleute
haben, um Beziehungen mit Geschäftspartnern auf verschiedenen Kontinenten
aufrecht zu erhalten? Wie konstituieren sich Märkte aufgrund ihrer Tätigkeit?
Wie veränderte sich der Welthandel durch die Industrialisierung sowie die
Beschleunigung von Transport und Kommunikation und dem von Alfred
Chandler beobachteten Bedeutungsgewinn von economies of scale and scope

ab dem späten 19. Jahrhundert Chandler 1990)? Inwiefern ist die Geschichte
des internationalen Handels durch politische und ökonomische Machtbeziehungen

geprägt?

Während die Heftbeiträge von Marc Perrenoud und Cédric Humair den Schwei­zer

Aussenhandel aus der staatlichen Perspektive als wirtschaftlichen Austausch

zwischen einzelnen Volkswirtschaften beschreiben, soll auf den folgenden
Seiten der internationale Handel anhand der Geschichte von Handelshäusern
aus einer mikrohistorischen und akteurspezifischen Perspektive beleuchtet
werden. Zuerst wird ein Überblick über die Literatur zur Geschichte der

schweizerischen Handelsfirmen im 19. und 20. Jahrhundert geboten. Daraufhin
werden die theoretischen Ansätze vorgestellt, mit deren Hilfe sich das Thema
angehen lässt, und zum Schluss wird auf die Quellenlange und die Defizite
der bisherigen Forschung hingewiesen und es werden mögliche
Forschungsperspektiven präsentiert.

Literaturüberblick zur Geschichte schweizerischer Handelsfirmen

Wenn im Folgenden von international tätigen Handelsfirmen die Rede ist,
dann sind damit Unternehmen gemeint, die sich schwerpunktmässig mit dem
Import- und Exporthandel beschäftigen und in der Regel Niederlassungen oder
Agenturen in anderen Ländern haben Chapman 1992: 3). Eine ersteAnnäherung
an die Geschichte einzelner Schweizer Handelshäuser wird ermöglicht durch
verschiedene im Umfeld dieser Firmen entstandene Bücher. Diese genügen zwar
nicht wissenschaftlichen Kriterien und vernachlässigen meist den sozialen und
politischen Kontext. Dennoch sind sie unverzichtbar, wenn man sich für die
Tätigkeit von Firmen wie André & Cie. André & Cie 1977, 1997), der Basler
Handelsgesellschaft Wanner 1959), Gebrüder Volkart Rambousek/Vogt/Volkart
1990), Geilinger & Blum beziehungsweise Paul Reinhart Hauser/Fehr 1922),
Simonius, Vischer & Co. Wanner 1969) oder Diethelm-Keller und Siber Hegner
Siber Hegner 1965; Eggenberger 1987; Bartu 2005) interessiert.
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Die Geschichte der Schweizer Handelsfirmen im20. Jahrhundertwird überblicksartig

in einem Artikelvon Sébastien Guex dargestellt, welcher fünf der wichtigsten

Firmen – André, Diethelm-Keller, die Basler Handelsgesellschaft, Volkart und

die Marc-Rich-Gruppe – porträtiert Guex 1998). Der Beitrag analysiert
Besitzverhältnisse und interne Organisationsstruktur und unternimmt den Versuch einer

Schätzung der Firmenumsätze. Darüber hinaus widmet er sich der Frage, warum
ausgerechnet die Schweizer Handelsfirmen international derart erfolgreich waren.

Neben der Neutralität undder politischenStabilität der Schweiz, der Verschonung

vor den beiden Weltkriegen, einer unternehmensfreundlichen Steuerpolitik und

der Nähe zum schweizerischen Finanzplatz nennt Guex die Lage des Landes

an der Kreuzung der europäischen Nord-Süd- und West-Ost-Handelswege als

wichtigste Faktoren. Aufgrund dieser geografischen Lage konnten Schweizer
Kaufleute seit dem Mittelalter Kompetenzen und Netzwerke entwickeln, die
ihnen erlaubten, sich erfolgreich im internationalen Handel zu bewegen. Einen

bis heute nicht übertroffenen Überblick über diese Entwicklung stellt dabei das

1943 erschienene Werk Der schweizerische Grosshandel in Geschichte und

Gegenwart dar Iselin/Lüthy/Schiess 1943).
Neben den oben angeführten Erklärungsansätzen dürften aber auch der hohe

Qualitätsstandard der protoindustriellen Textilproduktion, die frühe Industrialisierung
sowie der kleine Heimmarkt dafür verantwortlich sein, dass die Schweizer
Unternehmer ihre Produkte ab dem 18. Jahrhundert zunehmend auf dem Weltmarkt
absetzten. Da ihnen der europäische Markt aufgrund der protektionistischen
Wirtschaftspolitik vieler Staaten verschlossen blieb, begannen die Schweizer
Textilfabrikanten, ihre Produkte in grossemStil nach Nord- undSüdamerika sowie

in die Levante zu exportieren. Für diese Exporte betrieben sie engeKooperationen

mit international tätigen Handelshäusern Weisz 1955; Peyer 1968: 182–189).
Ab 1840 rückten zudem Afrika, Indien und Südostasien als Absatzgebiete ins
Blickfeld. Um 1845 gingen 40–50 Prozent der schweizerischen Exporte nach

Nord- und Südamerika und 15–20 Prozent nach Asien und in den Nahen Osten

Weisz 1936; Fischer 1990; Veyrassat 1991, 1993). Die Schweiz war damit nach

Ansicht von Thomas David und Bouda Etemad 1998: 20) «vielleicht das einzige
Land der ‹entwickelten Welt›, welche seine industrielle Revolution erfolgreich
verwirklicht hat, indem es sich auf ferne Absatzmärkte stützte»

Für ihre Exporte pflegten die Schweizer Fabrikanten Geschäftsbeziehungen mit
Handelsunternehmen in den jeweiligen Hafenstädten, welche die Produkte gegen

eine Kommission auf den fremden Märkten vertrieben. Zum Teil wurden diese

Handelshäuser von Schweizer Kaufleuten geführt, in vielen Fällen handelte es

sich aber um ausländische Firmen, mit denen die Schweizer Industrieunternehmen

über schweizerische Kaufleute in Kontakt kamen. Die Fabrikanten waren

weniger an kurzfristigen Gewinnmöglichkeiten interessiert, sondern sie versuch-trav2010n1s017-
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ten langfristige Geschäftsbeziehungen mit vertrauenswürdigen Handelshäusern

aufzubauen. Die Produzenten waren dabei darauf angewiesen, dass ihnen die
Handelsfirmen bei Absatzproblemen sofort Order zur Produktionsdrosselung
gaben. Andernfalls drohte den Herstellern die Gefahr, auf unverkäuflichen
Lagerbeständen sitzen zu bleiben und im schlimmsten Fall Konkurs zu gehen

Veyrassat 1982; Fischer 1990).
Gute Kontakte zu Kaufleuten in den wichtigen Handelsplätzen waren zudem
wichtig, da diese den Schweizer Textilproduzenten wertvolle Informationen
über gerade angesagte Farben und Muster liefern konnten. Ab den 1830er-
Jahren begannen grössere Industrieunternehmen, zu diesem Zweck eigene
Vertreter und Reisende zu beschäftigen Fischer 1990: 198). In vielen Fällen
wurden Marktinformationen aber weiterhin durch die vor Ort tätigen Kaufleute
eingeholt Alder 1929: 76 f.; Peter 1956). Wie wichtig diese Informationen
waren, zeigt der Bericht eines Inspektors, der 1846 im Auftrag der belgischen
Regierung die Schweiz besuchte. Er zeigte sich überaus beeindruckt vom
kaufmännischen Geschick der Schweizer Unternehmer, das demjenigen der
belgischen Fabrikanten weit überlegen sei: «Nous ne savons pas, comme les
Suisses, quelle marchandise se vend dans chaque localité, quels sont les goûts
et les habitudes des consommateurs suivant les climats et les moeurs dans les
différentes parties du monde; nous travaillons trop souvent à l’aventure, comme
l’on a déjà dit.» Zur Illustration schilderte er einen Besuch in der Winterthurer
Firma Greuter & Rieter, die Mitte der 1840er-Jahre gar eigens einen Zeichner
nach Sumatra geschickt hatte, um Farbe, Motive und Gerüche der dortigen
Sarongs zu studieren. Die Winterthurer Stoffdruckerei kopierte dabei sogar
gewisse als Fehler wahrgenommene Unregelmässigkeiten, da die Käuferinnen
diese offenbar als Qualitätsmerkmal ansahen Kindt 1847: 23 ff.).
Auch wenn sich die bis hierhin erwähnten Studien mit der Herausbildung
eines globalen Marktes für Schweizer Industriewaren beschäftigen, so ist ihr
inhalt­­licher Fokus doch klar national. Es geht um die Entwicklung der
schweizerischen Industrie und um die Frage, wie Schweizer Produkte in Übersee

vertrieben wurden. Die lokalen Geschäftssitten in den fremden Ländern, die
soziale Einbettung der jeweiligen Märkte oder das Funktionieren der dortigen
Handelsnetzwerke werden in der Regel ebenso wenig thematisiert wie die
politischen Strukturen und die weltwirtschaftlichen und militärischen
Machtverhältnisse, die oft einen entscheidenden Einfluss auf den Marktzugang von
europäischen Kaufleuten hatten. Solche Fragen werden dagegen in den kolo-nial-

oder globalgeschichtlich ausgerichteten Arbeiten angesprochen, welche
die Geschäfte der Schweizer Unternehmen explizit vor dem Hintergrund von
globalen Machtstrukturen untersuchen. So beschreibt Béatrice Veyrassat 1993)
in ihrer Studie zur Geschichte von Schweizer Kaufleuten in Lateinamerika
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im 19. Jahrhundert unter anderem die Netzwerke zwischen Schweizern und

lokalen Unternehmern. Andrea Franc untersucht den Kakaohandel der Basler
Handelsgesellschaft an der Goldküste in der ersten Hälfte des 20. Jahrhunderts

und zeigt dabei, wie diese Schweizer Firma Teil eines Kartells von europäischen

Handelshäusern war, das nicht nur die lokalen Kakaopreise drückte, sondern

auch aufstrebende afrikanische Kaufleute daran hinderte, Kakao in Eigenregie
nach Europa zu verschiffen Franc 2008). Beat Witschi beschreibt in seiner
Studie die Strategien von Schweizer Kaufleuten in der Levante zwischen 1848

und 1914 Witschi 1987). Er schildert darin, wie Schweizer als Konsuln für
europäische Grossmächte tätig waren oder wie sie durch griechische, jü­dische

oder türkische Handelshäuser mit einheimischen Kaufleuten im Landes­­innern

in Kontakt treten konnten. Um gegen das Aus­blei­ben von Zahlungen gewappnet
zu sein, verlangten die europäischen Kaufleute häufig Immobilien als Sicher­heiten

für ihre Vorschüsse. Derartige Geschäfte mussten allerdings über
Strohmänner abgewickelt werden, da Europäer bis 1868 im Osmanischen Reich kein
Recht auf Grunderwerb hatten. Witschi bezeichnet das Verhalten der Schweizer

Kaufleute als «Sekundärimperialismus» da sie vom militärischen Druck der

europäischen Grossmächte auf das Osmanische Reich profitiert hätten. Auch
die in Asien tätigen Schweizer Handelsfirmen wie Volkart gegründet 1851 in
Winterthur und Bombay), Siber & Brennwald gegründet 1865 in Yokohama)
oder Diethelm & Co. gegründet 1887 in Singapur) profitierten davon, dass

die kolonialen Mächte Ende des 19. Jahrhunderts weite Teile der Erde für
den Welthandel öffneten – nicht selten mit Waffengewalt. Die Frage, ob man

deshalb von einem «schweizerischen Imperialismus» sprechen könne, wird in
der Literatur immer wieder kontrovers diskutiert Stucki 1969; David/Etemad

1998).

Ein weiterer Forschungszweig, der die schweizerische Wirtschaftsgeschichte
mit Fragen von globalen Machverhältnissen in Verbindung bringt, befasst

sich mit den Beziehungen von Schweizer Produktions- und Handelsfirmen
zum transatlantischen Sklavenhandel Stettler/Haenger/Labhardt 2004; David/
Etemad/Schaufelbuehl 2005; Fässler 2005). Vor dem Verbot der Sklaverei
beteiligten sich Unternehmer aus Basel, Neuenburg, Genf oder Bern in grossem

Stil am Dreieckshandel zwischen Europa, Afrika und den beiden Amerikas
und damit direkt oder indirekt am Sklavenhandel. Die Zucker-, Kaffee- und
Baumwoll­produktion in der Karibik, in Brasilien und den USA beruhte ganz

auf Sklavenarbeit. Auch die europäische Textilwirtschaft war bis in die 1830er-
Jahre eng mit dem Sklavenhandel verknüpft. Die auf den Plantagen produzierte
Baumwolle wurde nach Europa gebracht, wo sie versponnen, gewoben und

bedruckt wurde. Die Textilien gingen anschliessend über Häfen wie Nantes,

Bordeaux, Genua, Cadiz oder Lissabon nach Westafrika, wo man sie gegen
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schwarzafrikanische Sklaven eintauschte, die wiederum über den Atlantik
verschifft und als Arbeitskräfte an die Plantagenbesitzer verkauft wurden.
Erst ansatzweise wurde hingegen die Frage untersucht, wie der Fernhandel
durch die wirtschaftlichen Veränderungen geprägt wurde, die in der zweiten
Hälfte des 19. Jahrhunderts erfolgten und von Alfred Chandler beschrieben

wurden Chandler 1990). Bis Mitte des 19. Jahrhunderts wurde der Fernhandel

meist durch kleinere und mittlere Handelshäuser betrieben, die eine breite
Produktpalette im Angebot hatten, welche von Schmuck und Textilwaren bis
hin zu Zucker, Gewürzen und Baumwolle reichte. Ab der zweiten Hälfte des

19. Jahrhunderts genügten diese Handelshäuser den Bedürfnissen der indus­triellen

Produktion nicht mehr. Nun wurden Rohstoffe wie Baumwolle, Seide,
Kaffee oder Kakao durch speziali­sierte Importeure nach Europa eingeführt,
die Skalenerträge erzielen mussten, um konkurrenzfähig zu bleiben. Die
Etablierung genau definierter Qualitätsstandards erlaubte es diesen Firmen, ihre
Waren telegrafisch und per Preislisten an europäische Fabriken zu verkaufen.
Ausserdem konnte durch diese Standardisierung die Rohstofftransaktionen mit
Termingeschäften an den Rohstoffbörsen von Liverpool, London, Chicago, New
York, Amsterdam, Bremen oder Le Havre gegen Preisänderungen abgesichert
werden. Zur Sicherung der Produktqualität gründeten viele Handelsfirmen
in den Anbauländern Einkaufsagenturen im Landesinnern, um dort die
Rohstoffe auf lokalen Märkten oder direkt von den Pflanzern aufzukaufen. Diese
Rückwärts­integration war in grossem Stil erst möglich geworden, nachdem die
Anbaugebiete durch Eisenbahnlinien direkt mit den Küstenstädten verbunden
waren, von wo die Waren in die Industrieländer verschifft wurden. Grössere
Handelshäuser verfügten dabei über eine Kundschaft, die weit über ihr eigenes

Herkunftsland hinausging. Gebrüder Volkart etwa, im 20. Jahrhundert eines

der grössten Schweizer Handelshäuser, besass in den 1920er-Jahren über
150 Verkaufsagenturen in 18 europäischen Ländern sowie Tochtergesellschaften
in Osaka, Shanghai, Singapur und New York Dejung 2007). Da der Rohstoffhandel

durch die Gründung von Einkaufs- und Verkaufsagenturen sowie die
Steigerung der Umsätze äusserst kapitalintensiv geworden war, wurde Ende des

19. Jahrhunderts der überwiegende Teil des weltweiten Rohstoffhandels durch
einige wenige grosse Firmen abgewickelt, die zum Teil enorme Umsätze tätigten

vgl. Killick 1987: 256). Das Transportproblem im Überseehandel wurde dabei
unterschiedlich gelöst; während die meisten Firmen für den Transport ihrer
Waren Frachtraum auf regulären Linienschiffen charterten, integrierten andere
die Spedition in die Firmenhierarchie und erwarben eigene Transportmittel.
Mit der zweiten Industrialisierungswelle etablierten sich in der Schweiz ab der
zweiten Hälfte des 19. Jahrhunderts zahlreiche Grossunternehmen im Bereich von
Maschinenindustrie, chemischer Industrie und Nahrungsmittelindustrie.Während
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diese Firmen den Absatz in Europa oft durch eigene Vertretungen abwickelten
und ab der Jahrhundertwende auch zunehmend eigene Produktionsanlagen im
europäischen Ausland gründeten Schröter 1990), wurde derVertrieb in Übersee

häufig über dort niedergelassene Handelsfirmen vorgenommen Welter 1915;
Hauser-Dora 1986).

Aktuelle Forschungslandschaft und theoretische Ansätze

Da es zur Geschichte der schweizerischen Handelsfirmen bloss einen disparaten

Forschungsstand gibt, sollen wesentliche Leitlinien zur Erforschung der
Geschichte von Handelsfirmen anhand der internationalen Literatur nachgezeich­net

werden. Bis heute unerreicht für einen Überblick über die Geschichte des

modernen Welthandels und die Funktion von Handelsfirmen für den Handel mit
Rohstoffen ist eine bereits etwas ältere Studie von Philippe Chalmin Chalmin
1985). Ein weiteres zentrales Werk ist Stanley Chapmans Studie über die
Entwicklung des Handels zwischen der industriellen Revolution und dem Ersten

Weltkrieg Chapman 1992). Chapman schildert einerseits die Geschichte von
grossen britischen Handelshäuser wie Jardine Matheson, James Finlay oder

Ralli Brothers und beschreibt andererseits die Entwicklung der Geschäftsformen,

die Finanzierung der Handelsgeschäfte und die Zusammenarbeit zwischen
britischen Industriellen und Handelshäusern, insbesondere für den Export in
die britischen Kolonien.
Chapman geht auch ausgiebig auf die Veränderungen des internationalenHan­dels

durch die Einführung des Telegrafen ein. Ab Ende des 19. Jahrhunderts wurde
immer wieder die Ansicht geäussert, dass die Kommunikationsrevolution die

Rolle der Handelsfirma als Vermittlerin zwischen Produzenten und Konsumenten

überflüssig gemacht habe, da diese durch die Telegrafie direkt miteinander in
Verbindung treten könnten Chapman 1992: 15). Tatsächlich diversifizierten
verschiedene klassische Handelsfirmen in der zweiten Hälfte des 19. Jahrhunderts

aufgrund der sinkenden Margen im Fernhandel und entwickelten sich zu
Handelsbanken und Schifffahrtslinien oder übernahmen das Management von
Minen, Plantagen oder Industriebetrieben. Geoffrey Jones erklärt dies damit,
dass Handelsfirmen ganz spezifische Wettbewerbsvorteile hatten, die nicht
zuletzt auf der Kenntnis von fremden Märkten und der Zuverlässigkeit von
Geschäftspartnern in anderen Ländern beruhten Jones 2000). Sie konnten
damit eine Wissens- und Vertrauenslücke schliessen und die Informations- und

Transaktionskosten von internationalen Handelsgeschäften reduzieren. Dabei
entstanden Skalenerträge, da die Kosten für die Akquisition zusätzlicher
Informationen sanken. Dies erklärt nach Ansicht von Jones, warum Handelsfirmen
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immer wieder in nicht handelsspezifische Bereiche diversifizierten. Aufgrund
ihrer sozialen Einbettung in fremde Märkte Granovetter 1985) erkannten sie
frühzeitig neue Geschäftsmöglichkeiten und konnten dementsprechend eine

geschäftliche Vorwärts- oder Rückwärtsintegration vornehmen. Dabei gibt es

allerdings keine lineare Entwicklung, etwa in dem Sinn, dass alle Handelsfirmen

sich früher oder später zu Industrieunternehmen oder Finanzdienstleistern
entwickeln würden. Auch im 20. Jahrhundert spielten spezialisierte Handelshäuser

eine wichtige Rolle als Rohstoffzulieferer in die Industrieländer oder
als Vermittler bei Exporten von technischen Grossanlagen Chalmin 1980).
Je nach Firmenphilosophie, geschäftlicher Ausrichtung oder geografischem
Schwerpunkt konnten die Handelshäuser ganz verschiedene Entwicklungspfade
einschlagen. Dies lässt sich auch anhand der Geschichte von verschiedenen
Schweizer Handelsfirmen im 20. Jahrhundert zeigen. Während Gebrüder
Volkart den geschäftlichen Schwerpunkt stets auf den Rohstoffhandel legten
und im 20. Jahrhundert zu einer der weltweit bedeutendsten Baumwoll- und
Kaffeehandelsfirmen wurden, entwickelte sich die aus der Marc-Rich-Gruppe
hervorgegangene Firma Glencore zu Beginn des 21. Jahrhunderts von einem
Rohstoffhändler mehr und mehr zu einem Bergbaukonzern. Das Handelshaus

DKSH wiederum, das aus einer Fusion der traditionsreichen Firmen Diethelm,
Keller und Siber Hegner hervorgegangen war, gab das eigentliche Handelsgeschäft

gegen Ende des 20. Jahrhunderts auf und entwickelte sich zu einem
Dienstleistungsunternehmen, welches Industriebetriebe bei Exportgeschäften
nach Ost- und Südostasien unterstützt und sie bei Investitionen in dieser
Region berät. Die Firma kann dabei auf ein Wissen zurückgreifen, das sie über
Generationen hinweg mit Handelsgeschäften akkumuliert hat.

In der neueren Unternehmensgeschichte stehen somit für die Untersuchung
von Handelsfirmen nicht zuletzt institutionenökonomische Ansätze im Zentrum
vgl. Coase 1937; Williamson 1985, Ellerbrock/Wischermann 2004). Mit diesen

Ansätzen lässt sich untersuchen, wie Handelsfirmen Vertrauensbeziehungen zu
ihren Kunden und Zulieferern aufbauten, wie sie Verträge durchsetzten, und wann
und weshalb bestimmte geschäftliche Tätigkeitsbereiche in die Organisationsstruktur

der Firma integriert oder aus ihr ausgegliedert wurden. Umgekehrt lässt

sich so der Frage nachgehen, wann und wo produzierende Unternehmen eigene
Vertriebsstrukturenaufbauten –etwa in derForm von Reisenden Rossfeld 2008),
firmeneigenenVertretungsbüros oder branchenspezifischen Exporthandelsgesellschaften

Emminghaus 1861: 179–183; Welter 1915: 110 ff.) –, die denen von
spezialisierten Kaufmannsunternehmen ähnelten.
Eng verwandt mit institutionenökonomischenAnsätzen ist die Theorie des

Unternehmers. Unternehmer können, in den Worten von Mark Casson als Spezialisten
angesehen werden, «die über die Fähigkeit verfügen, Informationen mit der
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Aussicht auf Gewinn zu synthetisieren, indem sie Daten, Konzepte und Ideen

auswerten, deren Bedeutung anderen Menschen nicht immer bewusst ist» Casson

2001). Da Informationen im internationalen Handelsgeschäft eine immens grosse

Bedeutung haben, trifft dieser Befund in besonderem Ausmass auf die Tätigkeit
von Handelsfirmen zu Casson 1998a).

Handelsfirmen sind jedoch – wie alle Unternehmen generell – keine einheitlichen
Gebilde, sondern sie stellen eine Koalitionen von Mitarbeitenden mit jeweils
ganz unterschiedlichen Interessen dar. Diese «mikropolitischen» Verhältnisse

können als Transaktionskosten für den Betrieb aufgefasst werden Welskopp
2000). Insbesondere im Fernhandel war es aufgrund der grossen Distanzen für
die Firmeninhaber oft schwierig, die Angestellten in den überseeischen
Niederlassungen zu kontrollieren. Die Firmenleitung musste insbesondere verhindern,
dass ihre Angestellten in den Zweighäusern begannen, Geschäfte auf spekulativer
Basis zu tätigen oder Gelder zu unterschlagen. Im Gegensatz zu Produktionsbetrieben,

in denen viele Arbeitsabläufe routinisiert waren und deshalb von den

Firmeneignern gut überwacht werden konnten, konnten in Handelsfirmen die

bedeutendstenArbeitsschritte wie Selektion, Preisvereinbarungen oder das
Herstellen von Kun­denkontakten nicht zur Routine gemacht werden. In vormoderner

Zeit beschäftigten die Handelshäuser deshalb an den verschiedenen Handelsorten

oft Personen, die ihnen durch familiäre, regionale oder konfessionelle Bande

verpflichtet waren, um opportunistisches Verhalten so weit als möglich zu
unterbinden Chapman 1992: 93; Greif 1992; Gorissen 2003).

Als ab Mitte des 19. Jahrhunderts im internationalen Handel ein Konzentra­tionsprozess

einsetzte, entstanden multinationale Handelshäuser mit einer grossen

Zahl von Niederlassungen und Agenturen, die von einem professionellen
Management vgl. Chandler 1990) geführt wurden. Da sich die langfristigen
Investitionen – im Gegensatz zu industriellen Grossbetrieben – in Grenzen hielten

und die laufenden Geschäfte durch Bankkredite finanziert werden konnten,

blieb ein Grossteil der Handelsfirmen in Privatbesitz. Für die Überwachung von
solchen Unternehmen mit oft Tausenden von Mitarbeitern auf mehreren Kon­tinenten

waren die Kontrollmechanismendes traditionellen Familienkapitalismus
jedoch nicht mehr ausreichend. Die Firmeninhaber setzten deshalb nebst einem

strikten Monitoring – das durch die Verbesserung der Kommunikations- und

Transportmöglichkeiten erleichtert wurde – auf die Etablierung einer
vertrauensbasierten Firmenkultur, um spekulative oder missbräuchliche Geschäfte der

Angestellten zu verhindern. Eine wichtige Rolle spielte dabei deren jahrelange

Sozialisierung. Die Angestellten konnten in der Regel davon ausgehen, für die

gesamte Dauer ihres Berufslebens beim betreffenden Handelshaus eine Beschäftigung

zu finden. Dies nicht zuletzt, weil sie im Lauf ihrer beruflichen Tätigkeit
ein immenses Wissen über die von der Firma gehandelten Produkte sowie über
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die Geschäftssitten der jeweiligen Märkte erworben hatten und deshalb für ihre
Arbeitgeber oft nur schwer ersetzbar waren Jones 2000).
Ganz allgemein zeigt die Geschichte von Handelsfirmen, dass Märkte nicht
automatisch durch Angebot und Nachfrage entstehen, sondern dass es ökonomische
Akteure braucht, die aufgrund ihrer spezifischen Kompetenzen diese Märkte
schaffen beziehungsweise Dienstleistungen – wie Selektion und Aufbereitung
von Waren, Organisation des Transports, Lagerhaltung, Kreditgewährung oder

Herstellung von Kundenkontakten – bereit stellen, damit räumlich getrennte

Käufer und Verkäufer miteinander in Beziehung treten können Bammatter 1958:
3 f.; Chalmin 1985: 95–184). Forscher wie John Hicks oder Carsten Herrmann-
Pillath weisen deshalb dem Kaufmann als Intermediär von ökonomischen
Transaktionen eine zentrale Rolle für die Herausbildung von Märkten zu Hicks 1969;
Herrmann-Pillath 2001).
Aus einer handlungstheoretischen Perspektive können Märkte somit als Strukturen

aufgefasst werden, die sich aufgrund des Handelns ökonomischer Akteure
herausbilden. Marktstrukturen wären damit das Resultat von sich verdichtenden
regelmässigen ökonomischen Tauschakten. Sie schaffen Handlungsroutinen
und -zwänge, die wiederum das Handeln der Marktteilnehmer kanalisieren.
Ein solches, an die Strukturierungstheorien von Max Weber Weber 1972) und
Anthony Giddens Giddens 1984) angelehntes Verständnis von Märkten ist
wiederum anschlussfähig an neuere Ansätze aus der Globalgeschichte. Jürgen

Osterhammel und Niels P. Petersson etwa plädieren – ihrerseits in Anlehnung
an Manuel Castells Castells 2000) – dafür, Prozesse der Globalisierung
«aus beobachtbaren Inter­aktionen zwischen Individuen und Gruppen [zu]
erschliessen» die sich wiederum «zu Netzwerken verstetigen und […] Stabilität
gewinnen» können Osterhammel/Petersson 2003: 20 f.). Die ökonomische
Globalisierung des 19. Jahrhunderts wäre somit nicht bloss als Warenfluss
zwischen verschiedenen Nationalstaaten zu betrachten – wie dies in der Regel
in der Wirtschaftsgeschichte geschieht, die sich in ihrer Analyse oftmals auf
die Aussenhandelsbilanzen von Staaten beschränkt –, sondern als Resultat
von Tauschhandlungen, die nicht zuletzt durch die Kompetenzen und sozialen
Netzwerke von Kaufleuten ermöglicht wurden.
Die Fokussierung auf nichtstaatliche Akteure darf jedoch nicht ausser Acht
lassen, dass ökonomische Tauschakte selten in einem herrschaftsfreien Raum
vor sich gehen. Dies gilt insbesondere für den internationalen Handel, der oft
durch militärische und politische Machtverhältnisse geprägt ist, wie etwa die
Geschichte des Kolonialismus zeigt. Zudem ist der Fernhandel auf umfangreiche

Kredite angewiesen, da zwischen Einkauf und Verkauf von Waren oft
mehrere Monate vergehen. Fernand Braudel hat für das vorindustrielle Zeitalter
die These aufgestellt, dass das Zentrum des Fernhandels stets zusammenfalle
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mit dem dominierenden Finanzzentrum einer Epoche Braudel 1967–1979).

Dies lässt sich für das industrielle Zeitalter bestätigen. Die Dynamisierung der

Geschäfte und das Anwachsen des Handelsvolumens führten zu einem immer
grösseren Kreditbedarf. Inter­national operierende Handelshäuser benötigten
gute Verbindungen zu Geldinstituten wie den Londoner Handelsbanken, aber

auch zu regulären Geschäftsbanken Mangold 1935: 16 f.; Iselin/Lüthy/Schiess

1943: 111; Dejung 2007: 87 f.). Die Industrialisierung und das Anwachsen des

Welthandels führten deshalb auch in der Schweiz zu zahlreichen Bankgründungen.

So wurden verschiedene Zürcher Privatbanken in den 1830er-Jahren

im Umfeld des Rohseidenhandels gegründet Weisz 1936: 205 ff.). Auch die

1862 gegründete Bank in Winterthur, die 1912 mit der Toggenburger Bank
zur Schweizerischen Bankgesellschaft fusionierte, war im Wesentlichen eine

Kreditbank für die aufstrebenden Winterthurer Handels- und Industrieunternehmen

Wetter 1914: 135 ff.).
Der gestiegene Finanzbedarf im internationalen Handelsgeschäft führte auch

zu einer Verschiebung der globalen Machtverhältnisse. Den Kaufleuten aus den

Rohstoff produzierenden Ländern fehlten oft die nötigen Geschäftsbeziehungen,

um bei den westlichen Banken günstige Kredite zu erhalten oder um ihre
Transaktionen an den Börsen durch Termingeschäfte abzusichern. Sie waren auch

nicht in der Lage, in den Industrieländern eine effiziente Verkaufsorganisation
aufzuziehen und wurden deshalb durch Handelsfirmen aus den Industrieländern
verdrängt Vicziany 1979; Wünderich 1994: 45; Trümper 1996: 65; Fleer 2001:
122 f.; Talbot 2004: 97–107; Rischbieter 2007).

Ausblick: Quellenlage und Forschungsperspektiven

Die Quellenlage zur Handelsgeschichte hat sich in den letzten Jahren insofern

verbessert, als einzelne Handelsfirmen ihre Archive zumindest teilweise
geöffnet haben. Zudem wurden verschiedentlich die Akten von erloschenen

Firmen sowie die Nachlässe bestimmter Kaufleute an lokale und kantonale
Archive übergeben und sind dort einsehbar. Verschiedene Kaufleute haben

zudem Erinnerungsschriften verfasst, die aufschlussreich sind in Bezug auf
den geschäftlichen Alltag in den jeweiligen Handelshäusern sowie auf die

soziale Vernetzung der Unter­nehmen. Weiter finden sich in den Archiven von
exportorientierten Industrieunternehmen häufig Quellen zu Kooperationen
mit überseeischen Handelshäusern. Im Bun­desarchiv können die Akten der

schweizerischen Auslandsvertretungen Bestand E 2200) Informationen über das

soziale und politische Umfeld bieten, in welchem sich die Schweizer Kaufleute
in den jeweiligen Ländern bewegten. In den Archiven von ehemaligen Kolo­trav2010n1s017¬














