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Οργάνωση, δομή και εμπορικές πρακτικές των Αδερφών Ράλλη. Μια συγκριτική οπτική με εβραϊκούς και σκωτσέζικους εμπορικούς οίκους
Η επιλογή των τριών εμπορικών οίκων δεν ήταν τυχαία. Ο οίκος των Αδερφών Ράλλη ήταν από τους σημαντικότερους ελληνικούς εμπορικούς οίκους της διασποράς, ο οποίος πέτυχε να γίναι ένας από τους πιο επιτυχημένους στη Βρετανία με παρουσία σχεδόν σε ολόκληρο τον κόσμο. Ο εβραϊκός οίκος των Dreyfus ήταν και είναι ένας από τους σημαντικότερους εμπορικούς οίκους στο τομέα του σιταριού μέχρι σήμερα με σημαντική παρουσία και σε άλλους τομείς όπως η ναυτιλία. Τέλος, ο οίκος των Finlays ήταν ένας από τους σημαντικότερους σκωτσέζικους οίκους, από τους πιο επιτυχημένους στη Βρετανία, ο οποίος δραστηριοποιούνταν την ίδια περίοδο και στις ίδιες αγορές με τη Ralli. 
Α. Αδερφοί Ράλλη

Ο οίκος των Αδερφών Ράλλη ιδρύθηκε τη δεκαετία του 1810 στην περιοχή της Ανατολικής Μεσογείου από τα πέντε αδέρφια Παντιά, Ζαννή, Στρατή, Τομαζή και Αυγουστή. Οι πρώτες επιχειρηματικές δραστηριότητες επικεντρώνονταν στην ευρύτερη περιοχή του Λεβάντε και γύρω στα 1814 το κέντρο του εντοπίζεται στη Μάλτα. Εκεί παρέμεινε μέχρι το 1819 οπότε μεταφέρθηκε στο Λονδίνο όπου και έμεινε μέχρι την πώλησή του το 1961. Η περίοδος από το 1827 μέχρι το 1840 ήταν η περίοδος που άνοιξαν τα καταστήματα στο Μάντσεστερ, την Οδησσό, τη Μασσαλία και την Κωνσταντινούπολη. Η διεύθυνση αυτών των καταστημάτων μοιράστηκε μεταξύ των αδερφών: στο Μάντσεστερ ο Στρατής, στην Οδησσό ο Ζαννής, στην Κωνσταντινούπολη ο Τομαζής και στη Μασσαλία ο Αυγουστής, ενώ στο Λονδίνο έμεινε ο Παντιάς ο οποίος ήταν και ο ιθύνων νους της εταιρείας. 
Το 1837 άνοιξαν νέα καταστήματα στην Περσία και πολύ σύντομα είχαν γραφεία σε τρεις πόλεις στην περιοχή, εμπορευόμενοι κυρίως μετάξι. Το 1851 εισήλθαν την Ινδία, η οποία ήταν η αγορά στην οποία θα γνώριζαν τη μεγαλύτερη άνθηση. Ειδικότερα άνοιξαν κατάστημα στην Καλκούτα το 1851 και στη Βομβάη δέκα χρόνια αργότερα, το 1861. Όλα τα καταστήματα είχαν ιδρυθεί με διαφορετικούς εμπορικούς τίτλους  και μόνο στο Λονδίνο είχαν το όνομα Ralli Brs. Ο κύριος λόγος που το έκαναν ήταν γιατί είχαν καλύτερη αντιμετώπιση από τις κυβερνήσεις και φορολογικές ελαφρύνσεις.
Ανάμεσα στο 1840 και το 1865 άνοιξαν και άλλα καταστήματα, αλλά το πιο ενδιαφέρον ήταν το άνοιγμα των εργασιών στην Αμερική κάποια στιγμή στη δεκαετία του 1840 με πράκτορες στη Νέα Υόρκη, τη Σαβάννα και την Νέα Ορλεάνη, εμπορευόμενοι βαμβάκι. Κατά τη διάρκεια αυτής της περιόδου εισήλθε στην εταιρεία η δεύτερη γενιά και άρχισε την εκπαίδευση. Ο Παντιάς Ράλλης ήταν πιθανότατα εκείνος που έκανε την επιλογή για την διαδοχή του και δεν επέλεξε τον γιο του, αλλά τον ανιψιό του Στέφανο Ράλλη, γιο του Αυγουστή, θεωρώντας προφανώς ότι ήταν πιο κατάλληλος για τη θέση. Το μέλλον απέδειξε ότι έκανε τη σωστότερη επιλογή. 

Το 1865 ο εμπορικός οίκος διαλύθηκε και επανιδρύθηκε με κύριους συνέταιρους τον Στέφανο Αυγουστή Ράλλη και τον Ιωάννη Ευστρατίου Ράλλη. Με την επανίδρυση της η Ralli Brs αποχώρησε από το εμπόριο σιτηρών της Νότιας Ρωσίας, αφήνοντας τις εκεί εργασίες της στα χέρια των συνεταίρων και συγγενών Σκαραμαγκά. Το 1870 αποφάσισαν να αποχωρήσουν και από το περσικό εμπόριο κλείνοντας όλους τους λογαριασμούς τους στην περιοχή. Το 1879 ο αριθμός των συνεταίρων διευρύνθηκε καθώς εισήλθαν οι Αύγουστος Σκυλίτζης, Αλέξανδρος Αντωνίου Βλαστός και Λουκάς Ευστρατίου Ράλλης. Και οι τρεις ανήκαν στην ευρύτερη οικογένεια και οι δύο πρώτοι προέρχονταν από εξέχουσες χιώτικες οικογένειες.

Στις αρχές του 20ου αιώνα η επεκτατική πολιτική τους επικεντρώθηκε κυρίως στην Ευρώπη, ενώ παράλληλα εγκατέλειψαν το αμέρικανικο εμπόριο βαμβακιού γιατί ενείχε αρκετούς κινδύνους. Στη μεσοπολεμική περίοδο είχαν γραφεία και πρακτορεία στην Ευρώπη, την Ασία, την Αφρική και την Αμερική. Είχαν επίσης επεκτείνει τις δραστηριότητές τους και σε άλλους τομείς, όπως οι ασφάλειες και η ναυτιλία. Κατά την ίδια περίοδο επέκτειναν τις δραστηριότητές τους και σε άλλες ώρες μέσω θυγατρικών και συνεργαζόμενων εταιρειών. 

Η παρουσία τους επεκτεινόταν και στην Ιαπωνία όπου είχαν ιδρύσει θυγατρική εταιρεία με δραστηριότητα στην εισαγωγή ινδικού βαμβακιού και την εξαγωγή ιαπωνικών προϊόντων στην Ινδία. Παράλληλα έκλεισαν το κατάστημα της Μασσαλίας και της Νέας Υόρκης και διεξήγαν όποιες εργασίες είχαν μέσω πρακτόρων και στις δύο περιπτώσεις. Το 1931 η νομική μορφή της Ralli άλλαξε και μετατράπηκε σε ανώνυμη εταιρεία χωρίς διάθεση μετοχών στο επενδυτικό κοινό ενώ το 1941 μετατράπηκε σε ανώνυμη εταιρεία με διάθεση μετοχών. 

Μετά τον Β’ Παγκόσμιο πόλεμο και μέχρι το 1961 το δίκτυό τους αποτελούνταν από καταστήματα, γραφεία, πράκτορες, θυγατρικές και συνεργαζόμενες εταιρείες που κάλυπταν την Ευρώπη, την Ασία, την Αμερική και την Αφρική, ενώ τα κεντρικά γραφεία τους παρέμεναν στο Λονδίνο. 

Το 1948 η κατάσταση στην Ασία άλλαξε με την ανεξαρτησία της Ινδίας και τον διαχωρισμό των κρατών της Ινδίας και του Πακιστάν. Στο Πακιστάν διατήρησαν το κατάστημα στο Καράτσι και ένα εργοστάσιο επεξεργασίας γιούτας. Στην Ινδία διατηρήσαν την οργάνωση και τα καταστήματα που είχαν αλλά αναγκάστηκαν να ιδρύσουν μια καινούρια εταιρεία υπό την επωνυμία Rallis India, ενώ παράλληλα εισήλθαν σε μια σειρά από νέες δραστηριότητες μέσω της ίδρυσης νέων εταιρειών. Το κέντρο λήψης των αποφάσεων όμως δεν άλλαξε, η έγκριση του Λονδίνου ήταν παντού και πάντα απαραίτητη. 
Στην Μέση Ανατολή και την Ασία τα υπόλοιπα καταστήματα τους ήταν στο Ιράκ, την Τουρκία, τη Συρία, την Αίγυπτο, τη Σαγκάη και το Χονγκ-Κονγκ. Στην  Αμερική είχαν παρουσία στη Νέα Υόρκη και στην Ευρώπη σε Γαλλία, Γερμανία και Αυστρία. Τέλος, σε αυτή την περίοδο που όλες οι βρετανικές εταιρείες, και όχι μόνο, στρέφονται στην Αφρική για την εξεύρεση νέων αγορών και προϊόντων, η Ralli Brs δεν αποτελεί εξαίρεση. Εξαπλώνεται και σε αυτή την ήπειρο με παρουσία σε Νότια Αφρική, Ουγκάντα, Ταγκανίκα, Σουδάν, Ζουαζιλάνδη και Κένυα, με κυριότερες δραστηριότητες στο τσάι, το βαμβάκι, τον καφέ και την αγάβη. 
Το 1961 η Ralli Brs εξαγοράστηκε από τον Ισαάκ Γούλφσον και τα μέλη της οικογένειας Ράλλη αποσύρθηκαν από την εταιρεία. Λίγα χρόνια αργότερα η Rallis India πουλήθηκε στον όμιλο Tata και η Ralli Brs αυτήη τη στιγμή αποτελεί μέλος του ομίλου Cargill . 

H εμπορική πρακτική που πραγματικά συνέβαλε στην επιτυχία των Αδερφών Ράλλη, ήταν ότι ήταν οι αποστολείς και οι παραλήπτες των φορτίων τους. Είχαν πράκτορες σε όλα τα εμπορικά κέντρα, αγόραζαν και πουλούσαν για λογαριασμό τους  και απέφευγαν την χρήση μεσιτών. Αυτή η πρακτική απέρεε από την επιμονή τους να μην διατηρούν μεγάλες ποσότητες με αποθηκευμένα προϊόντα, να αποφεύγουν τη χρήση πίστωσης και να χρησιμοποιούν μετρητά για τις συναλλαγές τους.

Η πρώτη αγορά στην οποία διείσδυσαν ήταν περιοχή της Νότιας Ρωσίας και το εμπόριο σιτηρών της περιοχής. Οργάνωσαν ένα ευρύ δίκτυο πρακτόρων που κάλυπτε τις περιοχές παραγωγής. Με αυτό τον τρόπο εξασφάλιζαν μια άμεση εποπτεία της ετήσιας σοδειάς, εξασφάλιζαν φορτία και επιτύγχαναν καλύτερες τιμές. Και βέβαια δεν μπορούμε να αγνοήσουμε τον έμμεσο έλεγχο που εξασκούσαν στους καλλιεργητές μέσω δανείων που τους χορηγούσαν, προαγοράζοντας τη σοδειά σε ακόμη καλύτερες τιμές βασιζόμενοι στα χρέη που είχαν οι καλλιεργητές και επιθυμούσαν να εξοφλήσουν.
   

Κατά τον ίδιο τρόπο οργάνωσαν και το δίκτυο τους στην Ινδία, με τη δημιουργία πρακτορείων και υπο-πρακτορείων σε ολόκληρη την ινδική χερσόνησο. Η μόνη διαφορά ήταν ότι στην Ινδία αυτή η οργάνωση αφορούσε το σύνολο των προϊόντων που εμπορεύονταν. Την περίοδο της σοδειάς ο αριθμός των πρακτορείων ξεπερνούσε τα εκατό, αριθμός που ήταν πολύ μεγαλύτερος από τον αντίστοιχο άλλων εταιρειών στην περιοχή. 

Χαρακτηριστικό της πολιτικής των Αδερφών Ράλλη ήταν να πωλούν πάντα διαμέσου του κεντρικού γραφείου του Λονδίνου. Καθόλη τη διάρκεια της ζωής της εταιρείας δείγματα έφταναν από τα τοπικά γραφεία για κάθε είδους φορτίο που εμπορεύονταν. Στη συνέχεια, με βάση αυτό το δείγμα γίνονταν όλες οι συμφωνίες τους. Σε σπάνιες περιπτώσεις τα περιφερειακά γραφεία, ακόμη και αυτό της Καλκούτας ή της Βομβάης που ήταν από τα μεγαλύτερα μετά του Λονδίνου, έκλειναν απευθείας συμφωνίες. Ακόμη και τότε όμως υπήρχε γραπτή άδεια από το Λονδίνο που όριζε το πλαίσιο της συμφωνίας.

Μπαίνοντας στον 20ο αιώνα, οι πρακτικές τους παρέμειναν αναλοίωτες και η εταιρεία διατηρούσε τον έλεγχο σε όλα τα στάδια του εμπορίου. Ειδικότερα, η εμπορική δραστηριότητα της Ralli Brs περιέλαμβανε την αγορά, συλλογή, συσκευασία και αποστολή των προϊόντων στα διεθνή εμπορικά κέντρα. Μετά την αγορά το προϊόν συσκευαζόταν ανάλογα με τον τρόπο μεταφοράς, που μπορεί να ήταν οδικός, θαλάσσιος ή ποτάμιος. Αναλάμβαναν επίσης, την ασφάλεια του φορτίου και διαπραγματεύονταν το ύψος των ναύλων. Η διασικασία ολοκληρωνόταν όταν οι αγοραστές παραλάμβαναν το φορτίο, έλεγχαν την ποιότητά του και κατέβαλαν το τίμημα. Για όλη αυτή τη διαδικασία ειδικά στο ινδικό εμπόριο υπήρχαν αναλυτικές οδηγίες για τον τρόπο λειτουργίας των πρακτορείων και τον τρόπο διαχείρισης των φορτίων στα Calcutta Handbooks. Δυστυχώς από αυτά τα τρία βιβλία σώθηκε μόνο το ένα. Με αυτό τον τρόπο η Ralli Brs είχε πλήρη έλεγχο σε κάθε στάδιο της διαδικασίας και ταυτόχρονα εξασφάλιζε την ομαλή λειτουργία της επιχείρησης.

Πάγια πρακτική της Ralli Brs ήταν να μην εκδίδει συναλλαγματικές, «χαρτιά», αλλά να χρησιμοποιεί μόνο μετρητά μέχρι το σημείο που είχαν τη δυνατότητα. Η χρήση μετρητών τους βοήθησε να ξεπεράσουν επιτυχώς τις περιόδους κρίσης. Οι δυνατότητές τους ήταν μεγάλες και η εταιρεία «παρέμεινε σταθερή σαν την Τράπεζα της Αγγλίας» όπως έγραφε χαρακτηριστικά ο Ιωάννης Γεννάδιος το 1902.
 Αυτά βέβαια ίσχυαν μέχρι το 1914 γιατί οι αλλαγή των οικονομικών συνθηκών στη μεταπολεμική περίοδο φέρουν τη Ralli Brs σε δυσχερή θέση καθώς εμμένει σε αυτή την πολιτική.
Μία ακόμη από τις πρακτικές που χρησιμοποιούσε η Ralli Brs ήταν να συμμετέχει ως μέλος τόσο η εταιρεία όσο και οι διευθυντές της σε μεγάλους εμπορικούς οργανισμούς. Με αυτό τον τρόπο εδραίωνε μια σημαντική παρουσία που ενίσχυε το καλό της όνομα στην αγορά  και ταυτόχρονα της εξασφάλιζε πρόσβαση σε σημαντικά συμβόλαια και συμμετοχή στα κέντρα λήψης αποφάσεων. Από το 1854 Έλληνες έμποροι εκλέγονταν μέλη του Baltic Exchange, με πρώτον τον Παντιά Ράλλη, ενώ αργότερα και ο Στέφανος Ράλλης ήταν μέλος.
 Το 1862 μάλιστα όταν προέκυψαν σημαντικά προβλήματα στο τομέα του λιναρόσπορου, ο Στέφανος Ράλλης πρότεινε λύση η οποία έγινε αποδεκτή από τα υπόλοιπα μέλη. Το 1865 πάλι ήταν από τους πρωτοστάτες για την ανακαίνηση των κτιρίων του Baltic.
 
Η Ralli Brs ακολούθησε την ίδια πρακτική και στη Νέα Υόρκη. Τόσο η εταιρεία όσο και οι διευθυντές της συμμετείχαν στο New York Cotton Exchange, το New York Produce Exchange και το Consolidated Stock Exchange αφού το μεγαλύτερο μέρος των συμφωνιών «κλείνονταν» διαμέσου αυτών των οργανισμών. Η Ralli Brs μάλιστα ήταν ίσως από τις λίγες εταιρείες που είχαν σταθερή παρουσία στην Αμερική και ήταν μέλος χρηματοοικονομικών οργανισμών. Για παράδειγμα, ο Θεόδωρος Π. Ράλλης, διευθυντής του καταστήματος της Νέας Υόρκης, ήταν μέλος στο Cotton Exchange από το 1873 μέχρι το 1910.

Κατά τη διάρκεια του 19ου αιώνα, η Ralli Βros λειτούργησε ως σημαντική εμπορική τράπεζα στο Σίτυ του Λονδίνου. Οι τραπεζικές εργασίες της αφορούσαν κυρίως τη ρευστοποίηση συναλλαγματικών για λογαριασμό ελληνικών εμπορικών οίκων. Στον 20ο αιώνα, οι τραπεζικές εργασίες της αφορούσαν στη σύσταση εσωτερικών ταμείων στα οποία αποταμίευαν τα χρήματα των υπαλλήλων και του ανώτερου προσωπικού τους δίνοντας κάποιο τόκο. Μάλιστα τους είχε χορηγηθεί άδεια για τραπεζικές εργασίες (banking licence) από την Bank of England. Αυτά τα χρήματα τα χρησιμοποιούσαν για αυτοχρηματοδότηση, ενώ ταυτόχρονα έκαναν άμεσο και αυστηρό έλεγχο στο προσωπικό τους. Τέλος, η χρηματοδοτική τους δραστηριότητα περιελάμβανε τη χορήγηση είτε προκαταβολών για την προμήθεια αγαθών, είτε πίστωσης στους αγοραστές τους για την προώθηση των πωλήσεων. 

Στο τμήμα της σύνδεσης εμπορίου και ναυτιλίας η Ralli Brs παρόλο που ποτέ δεν επένδυσε πολλά χρήματα στη ναυτιλία πάντα είχε στην κατοχή της πλοία. Πιο συγκεκριμένα, από την Semaphore de Marseilles τη δεκαετία του 1840 βρίσκουμε ότι η Ralli-Schillizzi-Argenti κατέχει τα πλοία New Fanny και Lykourgos, νηολογημένα στη Μασσαλία με γαλλική σημαία. Επίσης, στο Bureau Veritas εμφανίζεται η Ralli Brs να κατέχει το μπρίκι Stefanis, νηολογημένο στην Οδησσό το 1840 με ρωσική σημαία.
 Τέλος, στα Ralli Papers που βρίσκονται στη Guildhall Library του Λονδίνου βρίσκουμε κάποιες αναφορές σε πλοία. Τις χρονιές 1855 και 1856 υπάρχουν αναφορές στα πλοία Harriet Ralli, Constantin Ralli, Asie, Alexandra Ralli, Athantique και Napoleon. Η σημαντικότερη ενασχόληση της Ralli Brs με τη ναυτιλία ήταν το διάστημα από το 1942 μέχρι το 1961 οπότε και ίδρυσε τη ναυτιλιακή εταιρεία Maritime and Trading Co. Τη διαχείριση της εταιρείας την είχαν αναθέσει στη ναυτιλιακή εταιρεία Michalinos & Co.
  
Τόσο η οικογένεια Ράλλη όσο και η εταιρεία Αδερφοί Ράλλη ήταν ένα αδιάσπαστο τμήμα και μια σημαντική δύναμη των ελληνικών επιχειρήσεων της διασποράς, ακολουθούσαν τις ίδιες εμπορικές μεθόδους, κάποιες μέχρι τα μέσα του 20ου αιώνα, και αποτελούσαν μοντέλο για του υπόλοιπους εμπορικούς οίκους, χιώτικους και μη. Στα χρόνια  μέχρι τον Α’ Παγκόσμιο πόλεμο η διεύθυνση των καταστημάτων ανατιθόταν σε μέλη της ευρύτερης οικογένειας. Ειδικότερα στα πρώτα χρόνια ζωής της επιχείρησης, όπως είδαμε και παραπάνω, είχε μοιαστεί ανάμεσα στα πέντε αδέρφια. Στη συνέχεια με την επέκταση της παρουσίας της οι διευθυντές επιλέγονταν ανάμεσα στα μέλη της ευρύτερης οικογένειας: Σκυλίτζης, Αγέλαστος, Αργέντης κτλ. Καθώς η συνεχής ροή των πληροφοριών ήταν η ραχοκοκκαλιά της λειτουργίας ενός εμπορικού οίκου, η Ralli Brs στηριζόταν στην παρουσία ελληνικών εμπορικών οίκων σε διάφορα μέρη του κόσμου για να την εξασφαλίσει. Με πολλές από αυτές τις οικογένειες τη συνέδεαν οικογενειακοί δεσμοί, καθώς εξ αγχιστείας είχε συγγένεια με όλες τις εξέχουσες χιώτικες οικογένειες.

Αργότερα στη διάρκεια του 20ου αιώνα, όταν η πρακτική των ενδογαμιών είχε εξασθενίσει, η διεύθυνση των καταστημάτων ανατιθόταν σε άτομα με κοινό τόπο καταγωγής, οι οποίοι πολύ συχνά εργάζονταν στην εταιρεία από μικρή ηλικία, είχαν εξαιρετικές συστάσεις και με τα χρόνια κατάφερναν να ανέβουν στην ιεραρχία. Υπήρχαν μάλιστα και περιπτώσεις που με τα χρόνια κατάφεραν να εισέλθουν στο διοικητικό συμβούλιο, όπως ο Θέμος Λυκιαρδόπουλος και ο Αλέξανδρος Χρονόπουλος υπεύθυνοι για πολλά χρόνια στα καταστήματα της Ινδίας. 
Η Ralli Brs είχε δημιουργήσει μια κουλτούρα η οποία ήταν μοναδική και κάλυπτε όλες τις πλευρές των δραστηριοτήτων της, από τον τρόπο που εμπορευόταν μέχρι το τρόπο ζωής των υπαλλήλων της. Οι βάσεις αυτής της κουλτούρας είχαν μπει από τα πρώτα χρόνια ζωής της εταιρείας από τον Παντιά Ράλλη και ακολουθήθηκαν και εξελίχτηκαν καθόλη τη διάρκεια της λειτουργίας της. 
Όπως σε κάθε εμπορική εταιρεία ο κύριος σκοπός τους ήταν η ευρωστία της εταιρείας και η επίτευξη κέρδους, αλλά δεν τους ενδιέφερε η απόκτησή του με παράνομους τρόπους. Οι συναλλαγές και οι συμφωνίες της ήταν διαφανείς, χωρίς σκοτεινά σημεία και υποψίες και σε καμία περίπτωση κανείς δεν κατηγόρησε την εταιρεία. 
Η δομή και η οργάνωσή της βασιζόταν στην αυστηρή πειθαρχία που διείπε τις σχέσεις ανάμεσα στους υπαλλήλους και τους διευθυντές. Η διαφορά της με τις άλλες εταιρείες ήταν ότι οι σχέσεις είχαν πατρικό χαρακτήρα και όλοι ενδιαφέρονταν, βοηθούσαν και υποστήριζαν τους συναδέλφους, είτε ήταν απλοί υπάλληλοι είτε διευθυντές. Οι αποφάσεις για τις προαγωγές δεν βασίζονταν στις προσωπικές σχέσεις, αλλά στην αξία, την αγάπη για τη δουλειά και το ζήλο που έδειχνε κάθε υπάλληλος σε σχέση με τα συμφέροντα της εταιρείας.

Ο έλεγχος που ασκούταν στους υπαλλήλους εφαρμοζόταν και στην ιδιωτική ζωή τους. Πιο συγκεκριμένα, δεν επιτρεπόταν σε κανέναν, ακόμη και στους συνεταίρους, να ζουν πολυτελώς, κάνοντας μεγάλα έξοδα. Απαγορευόταν να συμμετέχουν σε κάποιον άλλο συνεταιρισμό ή να εμπορεύονταν μόνοι τους. Όλη η ενέργεια, η προσοχή και η προσπάθειά τους έπρεπε να επικεντρώνονται στην εταιρεία και τα συμφέροντά της. Και φυσικά αναμενόταν από όλους να προσέρχονται στην εργασία τους πρωί πρωί. 

Οι διαδικασίες σύμφωνα με τις οποίες προσελάμβαναν κάποιον υπάλληλο παρέμεναν οι ίδιες καθόλη τη διάρκεια της ζωής της εταιρείας. Για το κατώτερο επίπεδο των υπαλλήλων οι προσωπικές συστάσεις ήταν απαραίτητες. Ακόμη και στις περιπτώσεις όμως που υπήρχαν οικογενειακοί ή φιλικοί δεσμοί η διαδιακασία της προσωπικής συνέντευξης δεν άλλαζε. Ο λόγος ήταν ότι αποτελούσε πάγια τακτική και δεν επιθυμούσαν να την διαταράξουν για κανένα λόγο. Η συνέντευξη γινόταν πάντα στα γραφεία της Τράπεζας Χίου στην Αθήνα κατά τη διάρκεια των διακοπών των στελεχών της Ralli Brs.
 
Ακόμη και μέσα στον 20ο αιώνα υπήρχαν συγκεκριμένες οδηγίες, για τους υπαλλήλους της Ινδίας τουλάχιστον, οι οποίες κάλυπταν κάθε στιγμή από την πρόσληψή τους και μετά. Οι περισσότερες από τις λεπτομέρειες που έπρεπε να προσέχει κάποιος υπάλληλος υπήρχαν καταγεγραμέναν στη συμφωνία πρόσληψης. Από τη στιγμή λοιπόν, που προσλαμβάνονταν παραλάμβαναν ένα πακέτο με πληροφορίες σχετικά με το ταξίδι προς την Ινδία, τη θέση και το κατάστρωμα στο οποίο θα ταξίδευαν και τα βήματά τους μέχρι να φτάσουν στον τελικό προορισμό τους που ήταν κάποιο πρακτορείο στην περιφέρεια. Νοίκιαζαν συγκεκριμένα δωμάτια στην Καλκούτα ή τη Βομβάη και η εταιρεία τους παρείχε κλινοσκεπάσματα και φάρμακα. Έπρεπε να έχουν συγκεκριμένο ιματισμό ο οποίος περιλάμβανε τουλάχιστον ένα κοστούμι εργασίας και ένα βραδυνό. Είχαν την υποχρέωση να επισκεφτούν όλους τους παλιούς υπαλλήλους που έμεναν εκεί και να γνωριστούν μαζί τους. Η εταιρεία τους παρείχε επίσης δάσκαλο για να μάθουν τη γλώσσα και οι ίδιοι ήταν υποχρεωμένοι να προσλάβουν ένα υπηρέτη. Τέλος, υπήρχε ένας όρος στο συμβόλαιο πρόσληψης σύμφωνα με τον οποίο απαγορευόταν να να παντρευτούν προτού συμπληρώσουν επτά χρόνια εργασίας στην εταιρεία και ακόμη και τότε έπρεπε να έχουν την συγκατάθεση της.

Τέλος, η Ralli Brs πλήρωνε ικανοποιητικά τους υπαλλήλλους της με σκοπό να είναι ευχαριστημένοι και όπως χαρακτηριστικά έλεγαν «να κερδίζουν ένα για τον εαυτό τους και δύο για την επιχείριση».
 

Β. Louis Dreyfus & Co
Η Louis Dreyfus & Co ιδρύθηκε το 1852 στην ελβετική πόλη Bassel. Το 1858 αγόραζε σιτηρά στην Ουγγαρία και τη Ρουμανία και το 1860 είχε ήδη δίκτυο γραφείων σε Γερμανία και Γαλλία. Εισήλθε στο ρωσικό και παραδουνάβιο εμπόριο σιτηρών το1864, όταν οι Έλληνες βρίσκονταν σε παρακμή στο συγκεκριμένο τομέα. Παρόλο που φαινόταν να υπάρχουν προβλήματα στην περιοχή ο Leopold-Louis Dreyfus είδε τις ευκαιρίες για επέκταση που υπήρχαν στην Οδησσό και το Ροστόβ. Χρησιμοποίησε τα κεφάλαια που είχε και κάλυψε το υπόλοιπα με πίστωση που πήρε από τους Γάλλους χρηματοδότες του και επένδυσε στην περιοχή με την αγορά ανυψωτών και την αποστολή πρακτόρων στην περιφέρεια για να αγοράσουν σιτηρά στον τόπο παραγωγής. Κατάφερε με αυτούς τους τρόπους να επικρατήσει και να καταλάβει τη θέση των Ελλήνων στο εμπόριο της Οδησσού, παρόλο που οι Έλληνες είχαν ήδη αρχίσει να αποσύρονται. Ένα στοιχείο που συνέβαλε στην επιτυχία της Dreyfus ήταν η εξειδίκευσή της στον συγκεκριμένο τομέα το οποίο ανταποκρινόταν στις ανάγκες του εμπορίου εκεινή τη χρονική περίοδο.

Αργότερα, όταν η σημασία του ρωσικού σιταριού μειώθηκε, μετακινήθηκαν προς τα Βαλκάνια και κυρίως τη Ρουμανία, απ’όπου επίσης εξήγαν σιτηρά. Το 1870 ξεκίνησαν να εξάγουν στη Γαλλία μέσω του λιμανιού της Μασσαλίας και σύντομα άνοιξαν γραφεία στο Αμβούργο, τη Βρέμη, το Βερολίνο, το Μανχαιμ και το Ντούϊσμπουργκ. Το 1875 τα κεντρικά γραφεία της εταιρείας μεταφέρθηκαν στο Παρίσι.

Η ίδρυση του Liverpool Corn Trade Association το 1883 και η ακόλουθη «νομιμοποίηση» των μελλοντικών συμβολαίων βοήθησε το εμπόριο σιταριού γιατί μπορούσαν πλέον να αγοράζουν και να επαναπωλούν χωρίς το φορτίο να έχει φτάσει ακόμη. Αυτό το σύστημα μείωνε τους κινδύνους και η Dreyfus το εφάρμοσε αμέσως. Όταν κάποιος πράκτορας της εταιρείας αγόραζε μια ποσότητα σιταριού στη ρωσική ενδοχώρα, ενημερωνόταν ο πράκτορας στο γραφείο του Λίβερπουλ να πουλήσει μια ανάλογη ποσότητα στην καλύτερη δυνατή τιμή για μελλοντική παραλαβή. 
 Αυτό το σύστημα βέβαια παρουσίαζε πολλές ομοιότητες με το αντίστοιχο που είχαν αναπτύξει οι Έλληνες στις αρχές του αιώνα.
Η Dreyfus επεκτάθηκε και σύντομα είχε γραφεία όχι μόνο στις περισσότερες ευρωπαϊκές χώρες αλλά και στην Αργεντινή, τις Ηνωμένες Πολιτείες και τον Καναδά. Οι διάδοχοι του Leopold-Louis ήταν οι δύο γιοι του και εκείνος φρόντισε  να προετοιμαστούν κατάλληλα. Έστειλε το Charles να διευθύνει τα καταστήματα στη Ρωσία τη δεκαετία του 1890. Από το 1880 επίσης βρίσκουμε τη Dreyfus στο αργεντίνικο εμπόριο σιταριού, όπου έθεσαν μια πολύ σταθερή βάση, και λίγο αργότερα τους συναντούμε και στο ινδικό εμπόριο. Η φτηνή αγορά σιτηρών της Ινδίας ήταν ο κύριος λόγος που τους ώθησε να εγκατασταθούν εκεί, ενώ υπάρχουν αναφορές ότι στον τομέα των φυστικιών ήταν οι κύριοι ανταγωνιστές της Ralli Brs. Στην αναφορά ενός ελεγκτή για τη Ralli Brs το 1939, σημειώνεται ότι υπήρχαν επαφές μεταξύ της Ralli και της Dreyfus σχετικά με τον τρόπο διεξαγωγής του συγκεκριμένου εμπορίου.

Στις αρχές του 20ου αιώνα είχαν παρουσία σε όλη της Ευρώπη και κυρίως στη Ρουμανία και τη Ρωσία, όπου διατηρούσαν 114 γραφεία. Το 1903 αγόρασαν το πρώτο πλοίο τους και 1909 άρχισαν να δραστηριοποιούνται στο αμερικάνικο εμπόριο σιτηρών. Στη δεκαετία του 1910 συνέχισαν την επέκτασή τους στη Ρωσία, εισήλθαν και στην αγορά βαμβακιού της Βραζιλίας καθώς και στην Αυστραλία, τη Βόρεια και Νότια Αμερική. Στη Νέα Υόρκη ασχολούνταν με τις εισαγωγές και εξαγωγές σιτηρών και έγιναν μέλη του New York Product Exchange. Μέχρι τον Α’ Παγκόσμιο πόλεμο η Dreyfus & Co αγόραζε μεγάλες ποσότητες σιτηρών, αραβόσιτου, κριθαριού και άλλων καρπών από αγρότες και μικρούς μεσίτες σε Ηνωμένες Πολιτείες, τη Ρωσία, τα Βαλκάνια, τον Καναδά και την Αυστραλία και τα έστελνε σε διάφορους πελάτες στην Ευρώπη. 
Το 1915 ο Leopold Louis πέθανε και ο εμπορικός οίκος πέρασε στα χέρια των γιων του, Charles και Louis, οι οποίοι συνέχισαν την παράδοση της εταιρείας και τις καλές σχέσεις τους με τη Ρουμανία. Ο Louis πήρε τη θέση του ως πρέσβης της Ρουμανίας στη Γαλλία ενώ και η Βραϊλα παρέμεινε το βασικό λιμάνι της εταιρείας.
 Τέλος, τη δεκαετία του 1920 τους παραχωρήθηκε άδεια εμπορίας σιτηρών στη Νότια Αφρική.
Ο Leopold Louis Dreyfus εισήλθε στη ναυτιλία το 1905 με το σκεπτικό ότι δεν ήταν επικερδές να πληρώνουν άλλους να μεταφέρουν τα φορτία τους όταν μπορούσαν να το κάνουν με δικά τους πλοία. Ενοποίησε τις δύο δραστηριότητες και έκανε το εμπόριο της Οδησσού ακόμη επικερδέστερο. Αλλά οι ναυτιλιακές δραστηριότητες τους μεγάλωσαν και σύντομα αποτέλεσαν ένα ξεχωριστό τομέα, ο οποίος αποδείχτηκε ιδιαίτερα κερδοφόρος. Στη δεκαετία του 1930 η τρίτη γενιά της οικογένειας Dreyfus εισήλθε στην εταιρεία, ο Pierre Louis Dreyfus, και είδε ότι ο τομέας ναυτιλίας είχε καλύτερες προοπτικές σε σχέση με τα σιτηρά και αποφάσισε να επενδύσει περισσότερα κεφάλαια. Μέχρι το Β’ Παγκόσμιο πόλεμο η Dreyfus είχε έναν μικρό αλλά καλά εξοπλισμένο στόλο. Μετά τον πόλεμο ο Pierre συγκέντρωσε όλες τις προσπαθειές του στη ναυτιλία και με τη βοήθεια τραπεζικών δανείων κατάφερε να ξαναχτίσει τον κατεστραμμένο στόλο του.
 
Μετά τον Β’ Παγκόσμιο πόλεμο τα κύρια εξαγωγικά γραφεία της εταιρείας ήταν στις Ηνωμένες Πολιτείες, την Αργεντινή, τη Βραζιλία, τη Νότια Αφρική, τη Σαιγκόν, τη Σανγκάη, την Ινδία και την Αυστραλία. Πιο συγκεκριμένα η διείσδυσή τους στην Αργεντινή ήταν εκτεταμένη. Ο τρόπος εργασίας τους εκεί έμοιαζε με τιν αντίστοιχο στην Ρωσία. Είχαν έναν αριθμό πρακτόρων διασπαρμένους σε ολόκληρη τη χώρα που αγόραζαν αραβόσιτο, κριθάρι, σιτάρι και βρώμη από τοπικούς μεσάζοντες και φτωχούς καλλιεργητές σε πολύ καλές τιμές. Με αυτό τον τρόπο η Louis Dreyfus μαζί με την Bunge έλεγχαν το εμπόριο της περιοχής. 
Μετά τον Β’ Παγκόσμιο πόλεμο η τρίτη γενιά ανέλαβε πλήρως τα ηνία της εταιρείας και οι ευθύνες και οι δραστηριότητες χωρίστηκαν ανάλογα με τα ενδιαφέροντα. Έτσι ο Pierre ανέλαβε τον ναυτιλιακό τομέα, ο Jean ανέλαβε το σιτάρι και ο Francois ανέλαβε την τράπεζα. Στον τραπεζικό τομέα είχαν εισέλθει μετά τον πόλεμο και η επιλογή του Francois ήταν καλή γιατί αποδείχτηκε σε εξαιρετικό τραπεζίτη. Κατάφερε να μέσα σε μικρό σχετικά χρονικό διάστημα να φέρει την τράπεζά τους ανάμεσα στις πέντε  κορυφαίες γαλλικές τράπεζες.
 
Στο δεύτερο μισό του 20ου αιώνα η Louis Dreyfus επέκτεινε τις δραστηριότητές της σε διάφορες αγορές προϊόντων και σε κυβερνητικά συμβόλαια. Επίσης άρχισαν να εμπορεύονται ενεργειακά προϊόντα, συμπεριλαμβανομένου του φυσικού αερίου και του αργού πετρελαίου και εισήλθαν και στην αγορά ηλεκτρικού ρεύματος. Η εταιρεία εξακολουθεί να δραστηριοποιείται με έναν απόγονο του Louis Leopold Dreyfus στα ηνία.

Η πίστη στην εταιρεία είναι από τους βασικούς παράγοντες της επιτυχίας της και οι εταιρείες χρησιμοποιούσαν διάφορα μέσα για να το επιτύχουν. Μια από τις εμπορικές τακτικές της Dreyfus ήταν ότι οι έμποροι με τους οποίους συνεργαζόταν υπέγραφαν έναν όρο στο συμβόλαιό τους ότι στην περίπτωση που έφευγαν από την εταιρεία δεν θα συνεργάζονταν με άλλη ανταγωνίστρια για διάστημα έξι μηνών. Έτσι εξασφάλιζαν ότι η πολιτική και οι πρακτικές της εταιρείας δεν θα αποκαλύπτονταν στους ανταγωνιστές της. Η πίστη των υπαλλήλων της αντικατοπτρίζεται στη φράση ενός από αυτούς: «Δίνω στη Louis Dreyfus τα πάντα γιατί η Louis Dreyfus μου δίνει τα πάντα». Αξίζει να σημειωθεί ότι κάποιες οικογένειες εργάζονταν στη Dreyfus γι’αυτή για δυο ή τρεις γενιές.

Η Dreyfus ήταν αρκετά σκεπτική στην κατοχή πάγιων στοιχείων και τις περισσότερες φορές προηγούταν αρκετές συσκέψεις πριν την απόκτησή τους, καθώς μπορούσαν να χαθούν στην περίπτωση πολιτικής ή άλλης αναταραχής. Αυτή η συμπεριφορά προήλθε από δύο περιπτώσεις. Πρώτον, κατά τη διάρκεια της Ρωσικής Επανάστασης του 1918 η Louis Dreyfus στη Μαύρη Θάλασσα έχασε την περιουσία της εκεί. Δεύτερον, κατά τη διάρκεια της γερμανικής εισβολής στη Γαλλία αντιμετώπισαν προβλήματα και στη Γαλλία και τις Ηνωμένες Πολιτείες όπου διέφυγαν.

Ένα από τα πλεονεκτήματα της Dreyfus αποδείχτηκε ότι ήταν το γεγονός ότι παρέμεινε ιδιωτική εταιρεία και δεν διέθεσε μετοχές στο ευρύ κοινό. Με αυτό τον τρόπο δεν ήταν αναγκαίο να αναφέρουν λεπτομερή οικονομικά στοιχεία και έτσι μπορούσαν να διαχειρίζονται τα κεφάλαια της εταιρείας όπως θεωρούσαν καλύτερο.

Με βάση τα στοιχεία που έχουμε από διάφορες πηγές και αναφορές μπορούμε να κάνουμε και μια μικρή «οικονομική» σύγκριση της L. Dreyfus με τη Ralli Bros. Από τον πίνακα 6.2 συνάγεται ότι, βάση οικονομικών μεγεθών, στις αρχές του αιώνα ο οίκος Ralli Bros ήταν πιο ισχυρός. Βέβαια, θα πρέπει να έχουμε υπόψη μας ότι τα στοχεία για τη Dreyfus στη Αργεντινή δεν είναι επαρκή.

Πίνακας 6.2

Συγκριτικός πίνακας Dreyfus Ltd και Ralli Bros

	Εταιρεία
	Τομείς
	Κεφάλαιο
	Συνεταιρικό κεφάλαιο
	Συνολικό κεφάλαιο

	Dreyfus Louis Ltd (1852)
	Ρωσία, Βαλκάνια

Αργεντινή
	0.6-1.0 (1903)

1.88 (1902)
	0.6 (1903)


	1.9 (1902)

	Ralli Bros (1818)
	Ρωσία, Ινδία
	3.0 (1902)
	-
	4.2 (1902)


Πηγή: S. Chapman, Merchant Enterprise in Britain, Cambridge University Press, 1992, G. Jones, Merchants to Multinationals, Oxford University Press, 2000 και Morgan Dan, Merchants of grain, Guild Backinprint.com edition, 2000.

Αυτό που είναι σημαντικό να παρατηρήσουμε είναι ότι η ανάπτυξη και των δύο εταιρειών είχε την ίδια βάση: γραφεία στο Λονδίνο και πολλά υποκαταστήματα και πρακτορεία στις περιοχές παραγωγής. Βασικός συνεκτικός κρίκος ήταν η ύπαρξη επιχειρηματικών δικτύων με πολλά υποκαταστήματα στην Ευρώπη, την Αμερική, την Ασία και την Αφρική. Το ελληνικό και εβραϊκό δίκτυο αντίστοιχα, τους στήριζε, τους έδινε προσβάσεις σε περισσότερες περιοχές, καλύτερο έλεγχο και οικονομική υποστήριξη όταν αυτή ήταν απαραίτητη.

Μια από τις διαφορές στις πρακτικές της Dreyfus και της Ralli είναι ότι η Dreyfus χρησιμοποιούσε πίστωση ενώ η Ralli όχι. Πιο συγκεκριμένα η Dreyfus τις περισσότερες φορές χρηματοδοτούσε τις επεκτάσεις και τις νέες επενδύσεις της τόσο με δικά της κεφάλαια, όσο και με δάνεια που λάμβανε από τους τραπεζίτες με τους οποίους συνεργαζόταν στενά. Η Ralli από την άλλη πλευρά  συνέχισε καθ’όλη τη διάρκεια της πορείας της την πρακτική της χρήσης μόνο μετρητών και την αποφυγή των πιστώσεων. Όπως έχουμε ήδη αναφέρει αυτή η πρακτική της Ralli αν και της εξασφάλισε ισορροπία και σταθερότητα στις αρχές της πορείας της, αλλά στη συνέχεια την εμπόδισε να αναπτυχθεί και να αντιμετωπίσει τις νέες οικονομικές και εμπορικές συνθήκες.

Τόσο οι Έλληνες όσο και οι Εβραίοι έμποροι οργάνωναν δίκτυα προκειμένου να εξασφαλίζουν πίστη σε αυτούς, σταθερή ροή πληροφοριών η οποία ερχόταν από διαφορετικά μέρη του κόσμου και συνέχεια των εργασιών.τα δίκτυα αυτά βασίζονταν σε καταστήματα που είχαν εγκαταστήσει, σε πράκτορες και ανταποκριτές και σε άλλες εμπορικές εταιρείες που ανήκαν σε μέλη της ευρύτερης οικογένειας ή σε συντοπίτες ή σε ανθρώπους με κοινή θρησκεία. Η πρακτική των ενδογαμιών ενίσχυε και επέκτεινε τα δίκτυα και τις επιχειρήσεις, και οι κληρονόμοι επιλέγονταν με προσοχή ώστε να είναι σε θέση να συνεχίσουν τις δραστηριότητες επιτυχημένα. Όλοι οι διάδοχοι εκπαιδεύονταν στα καταστήματα των εταιρειών.
Και στις δύο περιπτώσεις που εξετάζουμε, Dreyfus και Ralli, παρατηρούμε πόσο σημαντικό ρόλο παίζει η οικογένεια στη διαχείριση και επέκταση του εμπορικού οίκου. Μια διαφορά που μπορούμε να εντοπίσουμε είναι ότι η Ralli χρησιμοποιούσε στις διευθυντικές θέσεις μέλη από την ευρύτερη οικογένεια και αργότερα απλώς παλιά στελέχη με κοινή καταγωγή. Η Dreyfus σε ολόκληρη την πορεία της είχε έναν ή παραπάνω άμεσους απογόνους του Leopold Louis στα ηνία. Δυστυχώς δεν μπόρεσα να βρω σε ποιο βαθμό η Dreyfus χρησιμοποίησε ή όχι την πρακτική των επιγαμιών για να ενισχύσει τους εμπορικούς δεσμούς με άλλες εμπορικές οικογένειες. Αυτή η έλλειψη στοιχείων πιθανόν να καταδεικνύει ότι ήταν κάτι που δεν την απασχόλησε.
Η πιο ενδιαφέρουσα ομοιότητα μεταξύ των εταιρειών αλλά και μεταξύ της Dreyfus και των άλλων ελληνικών εταιρειών, ήταν η σύνδεση της εμπορικής δραστηριότητας με τη ναυτιλία. Όπως επισημάνθηκε παραπάνω ο Leopold Dreyfus πολύ νωρίς αντιλήφθηκε τη σημασία μιας τέτοιας κίνησης. Ποτέ δεν εγκατέλειψαν αυτό το τμήμα των δραστηριοτήτων τους και για την ακρίβεια η ναυτιλιακή τους δραστηριότητα μεγάλωσε και σήμερα η Dreyfus έχει μια πολύ σημαντική ναυτιλιακή εταιρεία. H Ralli όπως επίσης είδαμε κατείχε πλοία αν και ποτέ σε μεγάλη κλίμακα και η ναυτιλιακή εταιρεία που ίδρυσαν στα μέσα του 20ου αιώνα ήταν κερδοφόρα, αλλά τη διαχείριση την είχε η Michalinos & Co. 
Τέλος, θα πρέπει να εξετάσουμε τον πιο σημαντικό συνδετικό κρίκο των δικτύων, που ήταν η κοινή κουλτούρα. Με αυτό τον τρόπο εξασφαλιζόταν η συνεκτικότητα και η διάρκεια του δικτύου. Αυτή η κουλτούρα μπορεί να περιγραφεί όπως αναφέρει η κυρία Χαρλαύτη ως «μια εναλλακτική μετάφραση της ‘εσωτερικής’ διαδικασίας εξέλιξης μέσα από τη θρησκεία, την τέχνη, την οικογένεια και την προσωπική ζωή, η οποία διαμορφώνει τους οργανισμούς , τις πρακτικές, τις αξίες και τον τρόπο σκέψης μιας κοινωνίας»
.
Γ. James Finlay & Co
Η ιστορία της James Finlay & Co ξεκινά το 18ο αιώνα, και πιο συγκεκριμένα το 1745, όταν ο ιδρυτής της ξεκίνησε ως γυρολόγος υφασμάτων και σιγά-σιγά κατάφερε να επεκτείνει την πελατεία του πέρα από τη Σκωτία και την Αγγλία και στην ηπειρωτική Ευρώπη. Το 1790 πέθανε και ανέλαβε ο γιος του Kirkman, ο οποίος ήταν και ο ουσιαστικός ιδρυτής της επιχείρησης. Αγόρασε τρία μεγάλα εκκοκιστήρια βαμβακιού και άρχισε να εξάγει στην ηπειρωτική Ευρώπη. Στη συνέχεια άνοιξε υποκαταστήματα σε Λίβερπουλ, Τσάρλεστον, Νέα Υόρκη και Νέα Ορλεάνη. Αποτέλεσμα αυτών των κινήσεων ήταν να γίνει ο κύριος εισαγωγέας αμερικανικού βαμβακιού στη Βρετανία. Αυτό επιτεύχθηκε μέσα από δύο συνεργασίες που έγιναν το 1804 στο Λίβερπουλ και προέκυψε η εταιρεία Alston, Finlay & Co και το 1809 η Finlay, Hodgson & Co στο Λονδίνο. Σε συνεργασία με την τελευταία άνοιξαν τα υποκαταστήματα της Αμερικής.

Η είσοδος της J. Finlay & Co στην Ινδία αποδείχτηκε εξαιρετικά σημαντική. Η διαδικασία ξεκίνησε το 1812, όταν ο Kirkman ηγήθηκε της εκστρατείας για την κατάργηση του μονοπωλίου της Εταιρείας των Ανατολικών Ινδιών. Η σημαντική παρουσία του σε αυτή τη διαδικασία αλλά και η εξέχουσα θέση του ως εμπόρου βαμβακιού του εξασφάλισε συνεργασία με την Henry & James Barton, η οποία διακόπηκε το 1828. Στη δεκαετία του 1830 η J. Finlay & Co αγόραζε ακατέργαστο βαμβάκι από την Ινδία και είχε κλείσει τα υποκαταστήματα που είχε στην Αμερική.

Άλλη μια συνεργασία που απέφερε καρπούς ήταν εκείνη με την Ritchie, Steuart & Co της Βομβάης που ειδικευόταν σε βαμβακερά υφάσματα και αγόραζε τα νήματα από τη J. Finlay & Co. Παρόλα αυτά, οι πωλήσεις της εταιρείας σε υφάσματα στην Ινδία δεν ήταν ικανοποιητικές και το 1844 ξεκίνησαν διαδικασία πώλησης των βαμβακοϋφαντουργικών εργοστασίων που είχαν. Λόγω έλλειψης αγοραστών αναγκάστηκαν να διαφοροποιήσουν την παραγωγή με αποτέλεσμα να αναστρέψουν την κατάσταση και τελικα το 1862 να ανοίξουν το υποκατάστημά τους στη Βομβάη.

Πιο συγκεκριμένα, στην Ινδία μετά το 1870 επέκτειναν τις δραστηριότητές τους χρησιμοποιώντας τα κέρδη που είχαν από τα βαμβακοϋφαντουργικά εργοστάσια στη Σκωτία. Σε αυτή τη δεκαετία, τόσο η J. Finlay & Co όσο και η Ralli Βros ήταν οι δύο σημαντικότερες επιχειρήσεις στο χώρο των ινδικών βαμβακερών προϊόντων. Σημαντικό ρόλο στην επιτυχία τους έπαιξαν οι χαμηλές προμήθειες που χρέωναν, ύψους 2,5%, σε αντίθεση με τους παραδοσιακούς οίκους, που έφταναν το 4 ή και 5%. Με τη γιούτα ασχολήθηκαν το 1873 και στη ναυτιλία εισήλθαν το 1882.
 

 Στη δεκαετία του 1860 τα ηνία της επιχείρησης ανέλαβε ο John Muir, ο οποίος και πραγματοποίησε σημαντικές αλλαγές στην πολιτική που ακολουθούνταν μέχρι εκείνη τη στιγμή. Πιο συγκεκριμένα αποφάσισε ότι το κεφάλαιο δεν επενδυόταν με τον καλύτερο δυνατό τρόπο στο βαμβάκι και έκανε στροφή στις επιχειρήσεις τσαγιού στη διάρκεια της δεκαετίας του 1880.
 Τη δεκαετία του 1890 που ακολούθησε, η J. Finlay & Co ήταν κυρίαρχη στο χώρο του τσαγιού, με επενδύσεις που έφταναν τα £4,4 και σημαντικές εκτάσεις στην Ινδία. Ο μόνος τρόπος που θα μπορούσαν να διατηρήσουν αυτή τη θέση ήταν η αποκέντρωση, η συνετή διαχείριση και η προώθηση του τσαγιού στις αγορές της Ευρώπης και της Αμερικής. Οι δραστηριότητες στο συγεκριμένο τομέα περιελάμβανε εταιρείες επεξεργασίας διανομής και αποθήκευσης σε Βρετανία, Ηνωμένες Πολιτείες, Καναδά και Ρωσία. 

Στις αρχές της δεκαετίας του 1900, η J. Finlay & Co ξεκίνησε την παραγωγή βαμβακερών υφασμάτων στη Βομβάη. Μέσα σε αυτή τη δεκαετία έγιναν ιδιοκτήτες τριών εργοστασίων επεξεργασίας βαμβακιού. Η συγκεκριμένη επένδυση είχε πολύ καλά αποτελέσματα, τόσο κατά τη διάρκεια του πολέμου, όσο και αμέσως μετά. Σε οικονομικούς όρους αυτό σήμαινε ότι η εταιρεία μπόρεσε να δώσει σημαντικά μερίσματα. Ειδικότερα το ένα εργοστάσιο, που λειτουργούσε ως ξεχωριστή εταιρεία, έδωσε μέρισμα 60% το 1919 και 80% το 1920. Οι εταιρείες αυτές κατά τη δεκαετία του 1930 έκαναν κάποιες αλλαγές ως προς την ποιότητα των υφασμάτων που παρήγαγαν, προκειμένου να αντιμετωπίσουν αποτελεσματικά τις αλλαγές στην αγορά. Αυτό είχε ως συνέπεια, όμως, να αλλάξουν τις περιοχές προμήθειας βαμβακιού από την Ινδία στην Αίγυπτο και το Σουδάν. Επίσης πέτυχαν να εισέλθουν στην παραγωγή διαφόρων άλλων προϊόντων και να αναπτύξουν καινούριες συνεργασίες.

Στη μεσοπολεμική περίοδο, όμως, τα πράγματα αποδείχτηκαν ιδιαίτερα δύσκολα. Οι πωλήσεις των βρετανικών υφασμάτων έπεσαν και ο ανταγωνισμός αυξήθηκε. Τη δεκαετία του 1920 η Ralli Βros ήταν η πρώτη εταιρεία εισαγωγής υφασμάτων στην Ινδία και η J. Finlay & Co η τρίτη. Τα κυριότερα προβλήματα που αντιμετώπισαν και οι δύο εταιρείες ήταν τα μεγάλα αποθέματα εμπορευμάτων τα οποία είχαν κατά την περίοδο της ύφεσης, με αποτέλεσμα η διαδικασία ανάκαμψης να είναι δύσκολη. Ειδικότερα για τη J. Finlay & Co οι ζημιές έφτασαν για το τσάι τις £458.000 το 1920 και για τα ινδικά προϊόντα τις £160.000 το 1921.
 Στα βαμβακερά είχαν να αντιμετωπίσουν τον ανταγωνισμό από την Ιαπωνία και η J. Finlay & Co αντέδρασε με αγορά νέου εξοπλισμού για την παραγωγή υφασμάτων καλύτερης ποιότητας.
 

Κατά τη διάρκεια αυτής της δεκαετίας η J. Finlay & Co αγόρασε εκτάσεις στην Κένυα και ξεκίνησε την καλλιέργεια τσαγιού εκεί, κάνοντας αρκετές επενδύσεις στην περιοχή. Το 1933 είχαν και φυτείες τσαγιού αλλά η Διεθνής Συμφωνία Τσαγιού σταμάτησε την περαιτέρω επέκταση. Το 1951 άνοιξε και γραφείο στην Κένυα για τη διευκόλυνση του εμπορίου και απέκτησε μετοχές από μια εταιρεία εισαγωγών, την οποία αγόρασε εξ ολοκλήρου το 1968.
 Παράλληλα, ίδρυσε την εταιρεία Anglo-American Direct Tea Trading Company για τη διανομή τσαγιού στις Ηνωμένες Πολιτείες, ενώ τον επόμενο χρόνο άνοιξε γραφεία και στην Ταϊβάν προκειμένου να εξασφαλίσει προμήθειες πράσινου τσαγιού. Η επιχείρηση στις Ηνωμένες Πολιτείες πουλήθηκε το 1944 λόγω κακής απόδοσης, ενώ νωρίτερα την ίδια δεκαετία είχαν πουληθεί οι αντίστοιχες στην Ταϊβάν και την Ιαπωνία. Στη δεκαετία του 1930 τέλος, η Finlay δραστηριοποιήθηκε και στην επεξεργασία ζάχαρης, ενώ αναβάθμισε και τα εργοστάσια ινδικών υφασμάτων σε μια προσπάθεια να αντιμετωπίσει τον ιαπωνικό ανταγωνισμό.

Το 1938, η εταιρεία είχε τα κεντρικά γραφεία της στη Γλασκώβη και στο Λονδίνο. Είχε εργοστάσια επεξεργασίας υφασμάτων στην Αγγλία, πέντε υποκαταστήματα στην Ινδία και ένα στην Κεϋλάνη. Επίσης, είχε έναν αριθμό θυγατρικών εταιρειών, περίπου δεκατέσσερις, σε Ινδία και Σκωτία, που είχαν διαφορετικά αντικείμενα δραστηριοποίησης. Για τις φυτείες τσαγιού, τα εργοστάσια γιούτας και βαμβακιού είχε ιδρύσει διαφορετικές εταιρείες. Για το τσάι συγκεκριμένα ιδρύθηκαν τέσσερις εταιρείες, ύστερα από την αγορά σημαντικών εκτάσεων φυτειών τσαγιού τις δεκαετίες του 1880 και 1890.
 

Μετά το 1949 και την ανεξαρτητοποίηση της Ινδίας, οι διευθυντές της J. Finlay & Co είδαν με περίσκεψη τις αλλαγές στην πολιτική και οικονομική κατάσταση στην Ινδία. Αναζήτησαν νέους τρόπους να αναπτυχθούν και να αντιμετωπίσουν τις διαφορετικές συνθήκες. Αυτό το πέτυχαν κυρίως μέσα από συνεργασίες και δραστηριοποίηση σε νέους τομείς. Τα εργοστάσια βαμβακιού της Σκωτίας παρέμειναν στην κατοχή τους μέχρι το 1968, οπότε και πουλήθηκαν.
 

Ο συνεταιρισμός ήταν η εταιρική μορφή που είχε η J. Finlay & Co σε όλη τη διάρκεια του 19ου αιώνα. Η αρχική οικογένεια-ιδιοκτήτης αντικαταστάθηκε όπως είδαμε από τον Muir και όταν πέθανε, το 1903, πέρασε στα χέρια του γιου του, ο οποίος το 1909 τη μετέτρεψε σε ανώνυμη εταιρεία χωρίς διάθεση μετοχών στο ευρύ κοινό. Όλες οι μετοχές της εταιρείας ήταν στην κατοχή μελών της οικογένειας. Αν και το 1924 έδωσε μετοχές στο επενδυτικό κοινό, παρόλα αυτά ο έλεγχος παρέμεινε στα χέρια της οικογένειας Muir μέχρι τη δεκαετία του 1950.

Οι Finlay, όπως ήδη αναφέρθηκε, ήταν σκωτσέζοι και οι σκωτσέζικες επιχειρήσεις είχαν απλωθεί σε όλη τη διακίνηση αγαθών στον Ινδικό ωκεανό, διαμορφώνοντας ένα ισχυρό σκωτσέζικο επιχειρηματικό δίκτυο. Για την ακρίβεια οι οικογενειακοί και συντοπικοί δεσμοί τους εξαπλώνονταν σε κάθε λιμάνι ανατολικά του Ακρωτηρίου της Καλής Ελπίδας, όπως χαρακτηριστικά αναφέρεται από τον Jardine Matheson. Υπήρχε, επίσης, η τακτική να προσλαμβάνουν ένα μεγάλο μέρος το προσωπικού τους από τη Σκωτία.

Όπως και η Ralli Bros και η Louis Dreyfus Ltd, η επιτυχία και η εδραίωση της James Finlay & Co στο εμπόριο της Ινδίας βασίστηκε στην ύπαρξη πρόσβασης στα χρηματοδοτικά κέντρα της Αγγλίας, και κυρίως του Λονδίνου, και στην ύπαρξη πολλών υποκαταστημάτων στα σημαντικότερα εμπορικά κέντρα καθώς και στην απευθείας επαφή με τα παραγωγικά κέντρα στις αγορές που δραστηριοποιούνταν. Για την ακρίβεια, το 1916 είχε τρία πρακτορεία στην Ινδία με κεφάλαιο 3,1 εκ. ρουπίες και το 1939 τα πρακτορεία είχαν γίνει οκτώ με κεφάλαιο 17,2 εκ.

Η J. Finlay & Co χρησιμοποιούσε σε μεγάλο βαθμό χρηματοδοτήσεις από τράπεζες για την προεξόφληση συναλλαγματικών. Για την ακρίβεια, είχαν κατανείμει τους λογαριασμούς τους στις διάφορες τράπεζες με μεγάλη προσοχή. Διατηρούσαν ξεχωριστούς λογαριασμούς για την κυρίως εταιρεία και διαφορετικούς για τις θυγατρικές και τις συνδεόμενες. Με αυτό τον τρόπο διεξήγαν το εμπόριό τους στην Ευρώπη, την Ασία και τη Νότια Αφρική τις τελευταίες δεκαετίες του 19ου αιώνα. Οι κύριες τράπεζές τους, όμως, ήταν η Royal Bank of Scotland και η National Bank of India.
 Το 1913, σύμφωνα με τα στοιχεία του Geoffrey Jones, το καθαρό κεφάλαιο που απασχολούσε η επιχείρηση έφτανε τις £1.500.000. Το 1938 το ποσό αυτό έφτανε τις £4.513.000 και το 1954 τις £6.050.000. Την ίδια χρονιά το καθαρό κεφάλαιο για τη Ralli Βros ήταν £9.337.000.

Όπως προαναφέρθηκε η J. Finlay & Co πέρασε στον έλεγχο της οικογένειας Muir στη δεκαετία του 1860 και αυτή διατηρήθηκε σε αυτή τη θέση μέχρι και τη δεκαετία του 1950. Αυτό που πρέπει να επισημανθεί είναι ότι ανεξάρτητα από τη νομική μορφή η εταιρεία ήταν ουσιαστικά μια οικογενειακή επιχείρηση και έτσι λειτουργούσε. Στις αρχές της δεκαετίας του 1970 ο Slater Walker είχε πάρει το 23% των μετοχών, το 1976 το 29% πέρασε στα χέρια της John Swire & Sons και το 2000 απέκτησε το 100%.

Ιδιαίτερο ενδιαφέρον θα είχαν κάποια οικονομικά στοιχεία για τη J. Finlay & Co, όπως και για την Ralli Βros. Στον πίνακα 6.3 υπάρχουν συγκεντρωμένα αυτά τα στοιχεία. Από αυτόν το συνοπτικό πίνακα μπορούμε να δούμε δύο εταιρείες παρόλο που ξεκίνησαν με διαφορά πάνω από μισό αιώνα, ουσιαστικά αναπτύχθηκαν παράλληλα. Αυτό μπορεί να εξηγηθεί από το γεγονός ότι και οι δύο εταιρείες παρουσίασαν ουσιαστικά μεγάλη ανάπτυξη μετά από την είσοδό τους στο ινδικό εμπόριο, που συνέπεσε χρονικά. Αν και το βασικό τους εμπόριο αφορούσε διαφορετικά αγαθά, γιούτα για τη Ralli Βros και τσάι για τη J. Finlay & Co, στην πραγματικότητα αυτό που έπαιξε ρόλο ήταν ο τρόπος και οι παρόμοιες συνθήκες εμπορίου που αντιμετώπιζαν. 

Και οι δύο εταιρείες λειτουργούσαν στο πλαίσιο ενός ευρύτερου επιχειρηματικού ομίλου, με κεντρικά γραφεία στη Βρετανία, καταστήματα σε διάφορες χώρες του κόσμου, αποικίες και μη, ενώ είχαν και στην κατοχή τους θυγατρικές εταιρείες και ποσοστά σε άλλες συνεργαζόμενες εταιρείες. Σε αυτή τη βάση μπορούμε να χαρακτηριστούν πολυεθνικές εταιρείες. Οι βάσεις τους στηρίζονταν σε επαγγελματικές συμφωνίες και διαδικασίες που ακολουθούσαν. Οι δραστηριότητές τους ήταν διεθνοποιημένες, με μεγάλη γνώση των αγορών τους και πολύ καλή φήμη στους συνεργάτες τους. Τέλος, οι δραστηριότητές τους περιελάμβαναν πολλές διαφορετικές δραστηριότητες, όπως ναυτιλιακά, ασφάλειες και καλλιέργειες.

Πίνακας 6.3

Συγκριτικός πίνακας J.Finlay & Co και Ralli Bros

	James Finlay & Co
	Ralli Bros

	Ίδρυση : 1750 – Γλασκώβη
	Ίδρυση: 1818 – Λονδίνο 

	Βομβάη:  1862       
	Καλκούτα : 1851

	Private Limited Company: 1909
	Private Limited Company: 1931

	Δραστηριότητες: Τραπεζικά, εργοστάσια βαμβακιού και γιούτας, ανθρακωρυχεία, ναυτιλία, μύλοι μεταξιού, φυτείες τσαγιού
	Δραστηριότητες: Τραπεζικά,  εργοστάσια βαμβακιού, ανθρακωρυχεία

	Κεφάλαιο: 1861 – £0,20                      

                 1870 –   0,45                

                 1882 –   0,78

                 1903 –   0,96

                 1910 –   2,41 (1,0)*

                 1914 –   2,72 (1,0)*
	Κεφάλαιο: 1830 – £ 0,14 

                 1840 –    0,17

                 1850 –    0,50

                 1878 –    1,20

                 1880 –    2,00

                 1901-2 – 3,00-4,00

	Κεφάλαιο συνεταίρων : 1,0 (1909)
	-

	Κεφάλαιο εταιρείας : £4,36 εκ(1898)**
	Κεφάλαιο εταιρείας : £4,2 εκ (1902)

	Αύξηση κεφαλαίου

Διάστημα: 1861-1910

Κεφάλαιο: 0,2 – 2,41 = £2,21

Ετήσια αύξηση: £45.100              
	Αύξηση κεφαλαίου

Διάστημα: 1850-1901

Κεφάλαιο: 0,5-3,0 = £2,5

Ετήσια αύξηση: £49.000


* Σε αυτά τα ποσά περιλαμβάνονται και οι καταθέσεις και τα διαθέσιμα. Μέσα στις παρενθέσεις αναφέρεται το κεφάλαιο των συνεταίρων.

** Περιλαμβάνει τις φυτείες τσαγιού μόνο.

Πηγή: S. Chapman, Merchant Enterprise in Britain, Cambridge University Press, 1992, σελ. 255-56, 270 και 313-14 και G. Jones, Merchants to Multinationals, Oxford University Press, 2000, σελ. 52.

 Από τις σημαντικές ομοιότητες που παρουσίαζαν οι δύο εταιρείες ήταν και η ανάπτυξη της εταιρικής «κουλτούρας» με σταθερές αξίες. Προτιμούσαν να έχουν λιγότερες εργασίες, αλλά σίγουρες και όχι σε κερδοσκοπική βάση. Από την άλλη πλευρά διέφεραν στην πολιτική της χρήσης πίστωσης. Η Finlays σε πολλές περιπτώσεις απευθύνθηκε στους τραπεζίτες με τους οποίους συνεργαζόταν για τη χρήση των περιθωρίων πίστωσης που είχε. Όπως και η Dreyfus συνήθως στρεφόταν σε αυτούς όταν ήθελε να χρηματοδοτήσει κάποια μορφή επένδυσης.

Μια ακόμη διαφορά μεταξύ των δύο εταιρειών υπήρχε ως προς τον τρόπο διαχείρισης της εξουσίας από το κεντρικό κατάστημα σε σχέση με τους διευθυντές των τοπικών καταστημάτων. Πιο συγκεκριμένα η Ralli όπως είδαμε διεκπεραίωνε όλες τις συναλλαγές από το κεντρικό κατάστημα και οι διευθυντές των τοπικών καταστημάτων δεν είχαν την εξουσία να κλείνουν συμφωνίες χωρίς την έγκριση του Λονδίνου. Η Finlays από την άλλη μεριά, την εποχή διαχείρισης από την οικογένεια Muir, έδινε τη δυνατότητα, αν και μάλλον περιορισμένη στους διευθυντές της Καλκούτας και του Κολόμπο, να διαχειρίζονται συναλλαγές και συμβόλαια με τον ίδιο τρόπο που θα τα χειριζόταν και εκείνος αν ήταν παρών.
  
Η μεγαλύτερη ομοιότητα που είχαν μεταξύ τους οι δύο εταιρείες ήταν ότι βασίστηκαν για την ανάπτυξή τους σε ένα ευρύ δίκτυο καταστημάτων που κάλυπτε την Ευρώπη, την Αφρική, κυριότερα την Ασία και λιγότερο την Αμερική. Η εμπειρία και η καλή γνώση των αγορών στις οποίες κινούνταν για πολλά χρόνια έδωσε και στις δύο ένα σημαντικό συγκριτικό πλεονέκτημα και συνετέλεσε αποφαστικά στην επιτυχία τους. Τέλος, οι οικογενειακοί και οι συντοπικοί δεσμοί έπαιξαν μεγάλο ρόλο και στις δύο εταιρείες. Αφενός, σε επίπεδο σταθερής και συνεχούς ροής πληροφοριών από διαφορετικές αγορές, και αφετέρου στήριξης σε δύσκολες περιόδους.

� Κ. Βουρκατιώτη, Ο οίκος των Αδερφών Ράλλη, 1814-1961. Το αρχέτυπο της επιχειρηματικότητας της ελληνικής διασποράς, αδημοσίευτη διδακτορική διατριβή.


� G. Harlaftis, o.p., pp. 152-68 and V.Kardassis, o.p., pp. 130-1 and  S.Fairlie, o.p., pp. 273-4.


� G. Harlaftis, o.p., pp. 152-86 and V. Kardassis, o.p., pp. 119-20.
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