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Jürgen Kocka 
Familie, Unternehmer und Kapitalismus 

An Beispielen aus der frühen deutschen 
Industrialisierung 

Geist und Praxis des Kapitalismus sind aus nicht-kapitalistischen 
Strukturen und Prozessen hervorgegangen und von ihnen lange ge­
speist worden. Max Weber hat dies u. a. am Verhältnis von protestanti­
scher Ethik und Geist des Kapitalismus gezeigt. Joseph Schumpeter 
hat es generalisiert und die Bedeutung vor-kapitalistischer Führungs­
schichten für die Entstehung und Erhaltung des kapitalistisch-bürger­
lichen Wirtschafts- und Gesellschaftssystems betont. Viele andere ha­
ben diesen Gedanken gehabt, fortgeführt, differenziert und ergänzt. 
Es liegt nahe, ihn am Verhältnis von Familie und (Industrie-)Kapita-
lismus zu prüfen.1 

Zweifellos standen die Grundprinzipien der Familie zu den Grund­
prinzipien der sich mit der Industrialisierung im 19. Jahrhundert voll 
durchsetzenden kapitalistischen Markt- und Konkurrenzwirtschaft in 
schroffstem Gegensatz. Die Beziehungen zwischen den Familienmit­
gliedern waren nicht oder kaum nach Kriterien von Angebot und 
Nachfrage, Tausch und Konkurrenz geregelt, die Familie wurde viel­
mehr durch nicht-marktwirtschaftliche Bindemittel zusammengehal­
ten, durch persönliche Herrschaft und Loyalität, die teils auf natürli­
chen Ungleichheiten und Verknüpfungen, teils auf Tradition, teils auf 
Gefühlsbindungen komplexester Art fußten. Den Anspruch des kapi­
talistisch-bürgerlichen Systems, seinen Mitgliedern gleiche Rechte 
und Chancen zu bieten, individuelle Freiheit zu sichern und Lebens-
chancen nach Maßgabe individueller Leistungen zu verteilen, erhob 
die Familie für ihre Mitglieder nicht. Der marktwirtschaftliche Prozeß 
lief in viel stärkerem Maße auf vertraglicher Grundlage ab als das Le­
ben in der Familie. Dieses war der Tendenz nach informell, meist sehr 
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persönlich vermittelt und überschaubar, jenes in hohem Maße forma­
lisiert, durchweg unpersönlich und unüberschaubar. Während die Fa­
milie stets eine Vielzahl von Funktionen erfüllt und dahin tendiert, 
ihre Angehörigen dabei als unverwechselbare Personen, d. h. in der 
Ganzheit ihrer Eigenschaften und Qualitäten zu erfassen, unterliegt 
der Markt nur ganz bestimmten Zwecken, nämlich den ökonomi­
schen; und die Menschen, die in diesem Handlungsbereich zusammen­
treffen, begegnen sich in spezifischen Rollen (z. B. Verkäufer und 
Kunde), in denen ihre Person immer nur zu einem Teil aufgeht. Nach 
ihren grundsätzlichen Merkmalen betrachtet und idealtypisch gegen­
übergestellt unterschieden - und unterscheiden - sich Familie und 
Markt, (bürgerliche) Familie und kapitalistische Wirtschaftsordnimg 
sehr. 

Obwohl die genannten Merkmale von Familie am deutlichsten in 
der sich erst im 18. Jahrhundert herausbildenden bürgerlichen Familie 
des 19. Jahrhunderts verwirklicht waren, kennzeichneten einige dieser 
Merkmale, z. T. in abgeschwächter Form, auch die Familien früherer 
Zeiten und anderer Sozialgruppen, etwa die Adels- oder die Hand­
werkerfamilie der frühen Neuzeit. Dies, wie überhaupt die Genesis 
der hier skizzierten Familienstruktur, soll im folgenden nicht disku­
tiert werden.2 Sicher scheint jedoch zu sein, daß die (bürgerliche) Fa­
milie mit den genannten Merkmalen dem Industriekapitalismus vor­
ausging, der sich mit seinen zentralen Institutionen - Privateigentum 
an Produktionsmitteln, Privatunternehmen als Orte dezentraler Inve­
stitionsentscheidungen mit Markt-, Konkurrenz- und Profitorientie­
rung, Lohnarbeit und Zentralisierung der Produktion auf maschineller 
Grundlage (Fabrik) - auf breiter Front in Deutschland erst im zweiten 
Drittel des 19. Jahrhunderts durchsetzte (nach vielen Vorläufern seit 
dem späten 18. Jahrhundert). Es ist die Hauptthese der folgenden 
Ausführungen, daß familiale Strukturen, Prozesse und Mittel den 
Durchbruch des Industriekapitalismus förderten und Probleme der 
(kapitalistischen) Industrialisierung zu lösen halfen, die anders kaum 
hätten gelöst werden können.3 Besonders deutlich wird dies an Pro­
blemen der ersten Hälfte oder auch der ersten zwei Drittel des 19. 
Jahrhunderts. 

164 



1. Motivation und Legitimation 
Es ist nicht selbstverständlich, aber für erfolgreiche Industrialisierung 
nötig, daß eine größere Zahl von dazu fähigen Personen Unternehmer 
werden will. Einige objektive Bedingungen erleichtern dies sehr: das 
Vorhandensein ökonomischer Chancen; Knappheit an alternativen 
Wegen zum ökonomischen und sozialen Erfolg; das Fehlen stän­
disch-rechtlicher Barrieren; Anerkennung oder doch Tolerierung 
selbständiger, gewinnorientierter gewerblich-kommerzieller Tätigkeit 
durch die dominierenden Wertvorstellungen. An diesen Bedingungen 
fehlte es im deutschen Fall nicht. Sehr verschiedenartige subjektive 
Motive lassen sich hinter dem Entschluß, in der Frühindustrialisierung 
eine Unternehmung zu gründen oder zu übernehmen, feststellen: der 
Wille, durch wachsende und regelmäßige Gewinne aktueller und dro­
hender Not zu entkommen und den eigenen Lebensstandard zu ver­
bessern; der Wunsch, selbständig zu arbeiten, sein eigener Herr zu 
sein, gestalten zu können und Macht auszuüben; wohl auch die Ab­
sicht, durch erfolgreiche Arbeit ein sinnvolles, Gott wohlgefälliges 
Leben zu führen, und anderes mehr. Hier ist auf einen weiteren, viel­
fach erworbenen, in den Quellen oft auffindbaren Motivstrang zu ver­
weisen: Erfolg als Unternehmer trotz entgegenstehender Hindernisse 
im Interesse des Wohls der Familie oder bedürftiger Familienangehö­
riger anzustreben. Wenn nach dem frühen Tod des Vaters oder der El­
tern - und der kam sehr häufig vor - einer eng zusammenhaltenden 
bürgerlichen oder kleinbürgerlichen Familie Verarmung und Abstieg 
drohten, begründete der zum Unternehmer werdende älteste Sohn 
seine Anstrengungen nicht selten mit der Notwendigkeit, für die jün­
geren, noch zu erziehenden Geschwister wie für den Namen der Fami­
lie überhaupt zu sorgen. Alfred Krupp und Werner Siemens sind in 
den 1820er und 1840er Jahren die berühmtesten Beispiele. In ande­
ren Konstellationen wirkte die Identifikation mit der Familie ähnlich 
motivierend.4 

Es ist noch weniger selbstverständlich, daß, nachdem die Firma er­
folgreich etabliert, der materielle Erfolg geerntet, die persönlichen 
Versorgungsbedürfnisse gut gedeckt und gesellschaftliche Anerken­
nung errungen waren, dennoch die meisten Unternehmer ihr Streben, 
ihre Expansion, ihre Kämpfe, Anstrengungen, Arbeiten und Opfer -
in der Regel bis zur Übernahme durch den Erben oder bis zum Tod — 
fortsetzten und sich also so benahmen, wie es den Erfordernissen einer 
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schnell wachsenden industriekapitalistischen Wirtschaft entspricht. 
Auch dafür gab es objektive Bedingungen, aber doch - vom einzelnen 
Unternehmer her gesehen - keinen Zwang: Ein höchst angenehmes 
Rentnerdasein auf der Basis von Grundbesitz und Staatspapieren war 
in jenen Jahrzehnten zweifellos eine von mehreren Alternativen. 
Warum strebten, arbeiteten, investierten und expandierten die mei­
sten weiter? In den Quellen taucht eine Begründung immer wieder 
auf: Nicht primär für die eigene Person, sondern für die eigene Familie 
wollten sie das Unternehmen langfristig erhalten und also ausbauen. 
So erhielt die Arbeit zusätzlichen Sinn. Sie geschah zum Nutzen der 
Kinder und Enkel oder sie stand - grundsätzlicher und abstrakter - im 
Dienste des Ruhmes der Familie, die als eine mehrgenerationelle, in 
die Zukunft ragende Kollektividentität vorgestellt wurde. Dieser Ge­
dankengang eignete sich nicht nur zur Begründung der Anstrengun­
gen des Unternehmers selbst, sondern auch zur Rechtfertigung, wenn 
er von anderen - Familienmitgliedern wie Angestellten - erwartete^ 
ihre individuellen Interessen, wenigstens ein Stück weit, dem Unter­
nehmensinteresse, wie er es definierte, unterzuordnen. Aus solcher 
Orientierung an der Familie und ihrer zukünftigen Entwicklung 
konnte der Unternehmer überdies eine langfristige Zeitperspektive 
gewinnen, die es ihm leichter machte, auf kurzfristige, spekulative 
Vorteile zu verzichten, und die ihn dazu veranlassen mochte, das »Ge­
schäft« in einer Weise zu organisieren, daß es den eigenen Tod wahr­
scheinlich überleben würde (»objektivierende« Geschäftsordnungen, 
Umwandlung der Rechtsform, entsprechende Erbregelungen). Die 
Familie verband schließlich Vergangenheit, Gegenwart und Zukunft. 
Die Orientierung an ihr stellte eine wichtige ideologische Basis für die 
allmähliche Verselbständigung des »Geschäfts« gegenüber den aktu­
ellen Bedürfnissen der Gründer und Leiter dar, wie sie in der Literatur 
häufig für spätere, große Manager-Unternehmen beobachtet worden 
ist, jedoch mit anderer Begründung schon bei größeren Familienun­
ternehmen der ersten Industrialisierungsphase auftrat. An der öko­
nomischen Funktionalität solcher Familienorientierung ist nicht zu 
zweifeln. Unter anderem diente sie als Anreiz und Legitimation, einen 
hohen Anteil des erwirtschafteten Gewinns zu reinvestieren statt ihn 
zur Alimentation der Familienmitglieder zu verwenden.5 
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2, Motivation und Qualifikation 
Auch wenn der Nutzen ihrer Familien nicht als erklärtes Ziel der Un­
ternehmer in Erscheinung trat, sondern Gewinnstreben, Ehrgeiz oder 
Liebe zu Macht und Selbständigkeit im Vordergrund standen, war sol­
che Motivation ebenfalls vor allem in den jeweiligen Herkunftsfami­
lien entstanden. Deren Erziehungs- und Sozialisationsleistung ist inso­
fern als Beitrag zur Entstehung der Unternehmerschaft zu werten. Um 
dies zu untersuchen, müßte man besonders auf jene Typen von Fami­
lien blicken, aus denen die frühen Industrieunternehmer, fast alles 
Männer, vor allem stammten: auf Handwerksfamilien einerseits, auf 
Kaufmanns- und Verlegerfamilien andererseits sowie — allmählich zu­
nehmend - auf Manufaktur- und Fabrikunternehmerfamilien selbst.6 

Die Familien des gewerblichen Kleinbürgertums (Handwerker, 
Einzelhändler) waren in der fraglichen Zeit - erste Hälfte des 19. 
Jahrhunderts - noch durch die enge Verknüpfung von Haushalt und 
Betrieb gekennzeichnet: Die Erziehung der Kinder geschah im Kon­
text von Prodution und Verkauf. Die Erfahrung von aktueller und 
drohender Not, in der eigenen Familie oder im weiteren Verwandten­
kreis, prägte viele der in diesen Kreisen heranwachsenden späteren 
Unternehmer ebenso wie die Erfahrung von Unsicherheit, Marktbe-
dingtheit und Veränderbarkeit der Verhältnisse: Das waren die Jahr­
zehnte der aufgehobenen oder durchlöcherten Zunftordnungen, des 
zunehmenden Pauperismus und der allmählichen Durchsetzung kapi­
talistischer Prinzipien auch in der Produktion. In jenen von potentiel­
ler Armut oder bescheidenem Wohlstand gekennzeichneten kleinbür­
gerlichen Famil ien- z. B. die des Messermachers Henckels in Solingen 
oder die des Müllers Bienert in Eschdorf in Sachsen - erzogen die Mit­
glieder der engeren, im Haushalt zusammenlebenden Familie selbst, 
der Vater (wenn er nicht früh verstarb, was sehr oft in den Familienge­
schichten auftaucht), die sehr einflußreiche, die Entscheidungen der 
Familie neben dem Hausherrn oft recht selbständig mitbestimmende 
Muttef und vor allem auch die älteren Geschwister. Anwesende 

. Großeltern werden selten erwähnt. Der aufgrund früher Mitarbeit oft 
vernachlässigte Volksschulbesuch spielte daneben eine geringe Rolle. 
Die familiale Erziehung war intensiv und dauerte lange, jedenfalls in 
vollständigen und in traditioneller Art funktionierenden Handwerker­
familien. Fand doch häufig auch die Lehre, die der 12- bis 14jährige 
Sohn begann, im väterlichen Betrieb oder Laden statt, und auch wenn 
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der Junge, wie wohl überwiegend der Fall, zu einem anderen Meister 
in die Lehre geschickt wurde, blieben doch Erziehung und Ausbildung 
bis zur Gesellenprüfung dem familialen Bereich ve'rhaftet; nur trat die 
Familie des Lehrherrn an die Stelle der Herkunftsfamilie. 

Allerdings ist klar, daß nur ein kleiner Prozentsatz dieser kleinbür­
gerlichen Familien Unternehmer hervorbrachte (wenn auch umge­
kehrt fast die Hälfte der ersten Industrieunternehmergeneration aus 
Handwerkerfamilien hervorgegangen ist). Und es steht zu vermuten, 
daß die Chance, später zum Unternehmer aufzusteigen und damit die 
traditionalen, sehr strikt an vor-industriekapitalistischen Prinzipien 
wie standesgemäßer Ehrbarkeit und »Nahrung« orientierten Arbeits­
und Lebensformen des »alten Mittelstandes« zu überschreiten, eher 
für solche Handwerkersöhne bestand, deren Erziehung nicht ganz 
dem hergebrachten Muster gefolgt war, sondern durch Not, Umwäl­
zungen, Markteinflüsse, Krankheit und Tod von Elternteilen oder 
durch außergewöhnliche Kontakte sich ein wenig vom Traditionellen^ 
gelöst hatte. Manches spricht dafür, daß gerade Handwerkerfamilien 
im Umbruch oder gar in der Krise zwar viele Absteiger, aber auch Un­
ternehmer hervorgebracht haben.7 

Anders in den großbürgerlichen Kaufmannsfamilien vom Typus der 
Familie Schramm in Hamburg oder in den schon arrivierten Unter­
nehmerfamilien vom Typ der Schoeller oder Carstanjen im Rhein­
land. Hier teilten sich die Eltern und Geschwister die Erziehung früh 
mit der Amme, dem Kindermädchen, dem Hauslehrer. Aber auch hier 
blieb der familiale Erziehungsprozeß zunächst dicht gewirkt, zumal 
hier öfter, so scheint es, Onkel, Tanten und Großeltern eine Rolle 
spielten, Schulen meist erst auf der weiterführenden Ebene der Fami­
lie starke Konkurrenz machten und die Lehre erst danach den Sohn in 
die Firma des Geschäftsfreundes führte, d. h. dem Einfluß der Her­
kunftsfamilie merklicher entzog. Die Erziehung zur Selbständigkeit, 
zur Suche nach noch nicht ausgetretenen Pfaden, zur expansiven Lei­
stung und zum weiteren Blick gehörte bei den Söhnen größerer Kauf­
manns- und früher Unternehmerfamilien schon eher dazu - neben der 
ebenfalls starken Verpflichtung auf herkömmliche Ehrbarkeit, bür­
gerliche Solidität und bewährte Formen der Arbeit. Die Lockerung 
des familialen Erziehungszusammenhangs im Interesse späteren Un­
ternehmererfolgs war deshalb in diesen Familien der aufsteigenden 
Bourgeoisie weniger nötig als in den Familien des gewerblichen Klein­
bürgertums.8 
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Dieses kleinbürgerlich-bürgerliche, meist protestantische und vor­
wiegend klein- und mittelständische familiale Rekrutierungsfeld der 
ersten Industrieunternehmergeneration war in sich höchst differen­
ziert. Doch durchweg stellte die Familie im Kindheits- und frühen Ju­
gendalter den massivsten Erziehungseinfluß dar; hier entschied sich 
die Orientierung der Nachkommen stärker als später. Durchweg war 
da eine enge Verbindung von Erziehung und Arbeit; in sehr un-feuda-
ler Weise wurde den Kindern dieser Familien früh eine oft religiös 
überhöhte 'Hochschätzung vor selbständiger Arbeit eingeprägt, sei es 
im Kontext ehrbaren Nahrungserwerbs, sei es als in sich befriedigen­
des Mittel individueller Leistung in Konkurrenz mit anderen und ge­
gen den Widerstand der Verhältnisse. Die Betonung von Pflichterfül­
lung, Ordnung und Pünktlichkeit war jenen Familien gemeinsam; die 
väterliche Befehlsgewalt wurde kaum in Frage gestellt, der Gehorsam 
der Kinder, wenn nötig, mit Strenge erzwungen. Mindestens in den 
Familien des kaufmännisch-gewerblichen Mittel- und Großbürger­
tums verband sich das, oft nicht ohne Widersprüche, mit der Erzie­
hung zu Verantwortungsbewußtsein und Selbständigkeit. Permissiv 
oder gleichgültig, hedonistisch-verspielt, kulturell-verfeinert oder 
vergeistigt, zweifelnd oder unsicher, pessimistisch oder skeptisch — all 
das war die familiale Erziehung der ersten Industrieunternehmergene­
ration nicht. Sie war früh und offenherzig auf die wirtschaftsbürgerli­
che Tätigkeit der Söhne ausgerichtet, die fast wie selbstverständlich 
erwartet und gewünscht wurde. Daß einer der Söhne, meist der älteste, 
das Geschäft später übernehmen würde, galt jedenfalls in den Kauf­
manns- und Unternehmerfamilien als selbstverständlich. Aber nicht 
nur der Älteste wurde als zukünftiger Unternehmer gesehen und mo­
tiviert; in geringerem Maß galt das oft in den frühen gewerbebürgerli­
chen Familien auch für später geborene Söhne, die ja vielleicht entwe­
der Teilhaber im Familiengeschäft oder aber - mit ihrem Teil der Erb­
schaft und anderen Hilfestellungen der Familie — in eine andere Firma-
eintreten oder ein eigenes Geschäft aufmachen würden. Als Zwi­
schenstation, die die Kinder bald in Richtung auf eine nicht-wirt­
schaftsbürgerliche Existenz hin verlassen würden, begriffen sich diese 
frühen Handwerks-, Kaufmanns- und Unternehmerfamilien nicht. 
Dies war ja zum einen eine aufsteigende, optimistische, zunehmend 
von sich selbst überzeugte Klasse. Zum andern war objektiv und sub­
jektiv der Spalt noch sehr breit, der dieses frühe Wirtschaftsbürgertum 
von den Führungsgruppen in Landwirtschaft, Bürokratie, Heer und 

169 



Kultur trennte. Gute Hinkunftsuntersuchungen sind rar. Stahl fand 
heraus, daß 67 Prozent der Söhne einer Auswahl erfolgreicher Unter­
nehmensgründer wiederum unternehmerisch tätig waren, davon etwa 
dreiviertel als Erben oder Teilhaber des väterlichen Geschäfts, ein 
Viertel anderswo.9 

Diese sicherlich als hoch zu bezeichnende Vererbungsrate beruhte 
nun zweifellos nicht nur auf geglückter familialer Motivation des 
männlichen Nachwuchses, sondern daneben auf anderen, ebenfalls 
familial vermittelten Faktoren, so auf der Weitergabe fachlicher Qua­
lifikationen. Hierzu leistete die Familie einen Beitrag, der von ihrer 
Motivationsleistung schwer zu trennen ist. Weder vorher noch nach­
her dürfte der Beitrag der Familie zur fachlichen Qualifikation der 
Unternehmer so entscheidend gewesen sein wie in den ersten Jahr­
zehnten des 19. Jahrhunderts. Denn: Traditionelle außerfamiliale 
Mechanismen der Qualifikationsvermittlung - auf Basis der Zünfte 
und Korporationen - waren durch die wirtschaftsliberalen Reformen^ 
der Jahrhundertwende geschwächt worden. Die staatliche Vermitt­
lung von gewerblicher und kaufmännischer Bildung in Schulen ent­
wickelte sich nur langsam, ein Markt für Fachwissen und -fertigkeiten 
noch viel langsamer. Fachliche Qualifikation war noch kaum generali­
sierbar und noch wenig theoriefähig .- im Extremfall: geheim - , sie 
mußte deshalb primär persönlich, durch Demonstration und Imitation 
tradiert werden. All dies erklärt die dominante Rolle der Familie bei 
der intergenerationellen Qualifikationsvermittlung und damit bei der 
Qualifizierung der ersten Industrieunternehmergeneration. 

Diese Rolle der Familie war besonders ausgeprägt bei der Vermitt­
lung gewerblich-technischer Fertigkeiten, vor allem bei Handwerker­
söhnen, die denn auch in der Regel, wenn sie Unternehmer wurden, in 
Branchen tätig waren, die mit der des Vaters identisch oder verwandt 
waren.10 Aber auch den Söhnen der großen Kaufleute öffnete ihre 
Herkunft den Zugang zu den wichtigsten Qualifikationserfahrungen: 
zur Lehre im Kontor des Verwandten, zu Auslandsreisen und -kon-
takten, dann zur ersten Stelle im Unternehmen des Geschäftsfreundes 
oder zum Eintritt ins väterliche Geschäft, zunächst als privilegierter 
Angestellter, dann als Teilhaber. Erst recht wog der Familieneinfluß 
schwer im Falle der Söhne von Manufaktur- und Fabrikunterneh­
mern, besonders soweit sie als zukünftige Erben galten: Sie erhielten 
häufig eine auf ihre spätere Rolle abgestimmte, genau geplante, viel­
seitige Ausbildung in verschiedenen Abteilungen des väterlichen Un-
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ternehmens oder im Unternehmen eines Verwandten bzw. Geschäfts­
freundes.11 

Was die frühen Unternehmer so von der Generation ihrer Väter -
meist von den Vätern selbst-über familiale Kanäle und also nicht auf­
grund von Marktmechanismen erhielten, verschaffte ihnen einen rie­
sigen Startvorteil vor anderen Mitgliedern ihrer Generation, mit de­
nen sie - nun größtenteils nach Marktkriterien - um Zugang zu Unter­
nehmen oder um Mittel für die Gründung eines Unternehmens kon­
kurrieren mochten. 

3. Kapitalbildung 

Auch in bezug auf Geld- und Sachmittel galt, soweit das Erbrecht und 
testamentarische Entscheidungen nicht kleine Modifikationen an­
brachten: Was in der Vätergeneration durch Arbeit, Leistung und 
Umstände — häufig in marktförmigen Prozessen - an Vorsprängen ge­
genüber andern angesammelt worden war, wurde nun durch nicht -
marktförmige Mechanismen, nämlich innerhalb der Familie, an die 
Kindergeneration weitergereicht, die diesen errungenen Vorsprung 
der Eltern nunmehr als zugeschriebenen Starvorteil in Markt- und 
Konkurrenzprozessen der verschiedensten Art benutzen konnten. 
Erst dadurch konstituierte sich intergenerationell verfestigte soziale 
Ungleichheit.12 

Am greifbarsten wird dieser familial bedingte Startvorteil an den 
Unternehmenserben. Weil das Industrieunternehmen der Industriel­
len Revolution jedoch selten kontinuierlich aus dem vorindustriellen 
Handwerks- oder Manufakturunternehmen hervorwuchs, stellten die 
Erben unter den Unternehmern der Industriellen Revolution nur eine 
- allerdings schnell wachsende - Minderheit dar. Kaelble hat sie für 
Berlin ausgezählt: unter denen, die bis 1835 in Berlin ein Unterneh­
men gründeten oder übernahmen, stellten sie 14 Prozent; unter de­
nen, die 1836-1850 neu hinzukamen: 28 Prozent; unter denen die 
1851-1873 in Berlin als Unternehmer begannen, waren bereits 57 
Prozent Erben. Insgesamt hatte in Berlin wie in Thüringen von 
1830/40 bis 1870/80 jeder dritte Unternehmer sein Geschäft ge­
erbt.13 
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Doch Erbschaft spielte auch im Falle der meisten Neugründungen 
eine große Rolle, die bekanntlich ganz überwiegend auf Söhne von 
Handwerksmeistern und Kaufleuten zurückgingen, also auf Personen, 
die in der Regel wenigstens auf eine kleine Erbschaft - oder eine spä­
ter auf die Erbschaft anzurechnende Zahlung des Vaters—zurückgrei­
fen konnten, um einen Teil des benötigten Startkapitals aufzubrin­
gen.14 Eben dieser Zusammenhang erklärt mit, warum in der ersten 
Generation industrieller Unternehmer zwar keineswegs Unterneh­
menserben, aber doch Söhne des selbständigen gewerbe- und handel­
treibenden Bürgertums so deutlich vorherrschten. Dies erklärt auch 
mit, warum einzelne wirtschaftsbürgerliche »Dynastien« der vorindu­
striellen Zeit in den ersten Jahrzehnten der Industrialisierung und z. T. 
bis ins 20. Jahrhundert unternehmerisch erfolgreich fortwirkten, auch 
wenn sie Unternehmen, Ort und manchmal gar Branche wechseln 
mußten.15 

Ob die Vererbung von Sach- und Geldkapital oder die Vererbung 
von Qualifikation und Motivation wichtiger war, dürfte generell nicht 
beantwortbar sein. Bei einem Hüttenwerk, das um 1850 200000 bis 
300 000 Taler kostete, oder einem kombinierten Hochofen- und Pud-
delwerk für 1 Mio. Taler stellte sich die Situation anders dar als ange­
sichts der gut 60000 Taler, die eine mittlere Maschinenbaufabrik ko­
stete, oder angesichts der 15 bis 50000 Taler, die man für die Grün­
dung einer Mechanischen Spinnerei oder Weberei oder auch für eine 
Papiermühle anlegen mußte.16 Allerdings ist bekannt, daß langfristig -
aufgrund einer Stichprobe von Fällen, die sich übers 19. und 20. Jahr­
hundert verteilen — die Söhne und Schwiegersöhne von Eigentümer-
Unternehmern sehr viel häufiger (in 89 Prozent der Fälle) als die 
Söhne und Schwiegersöhne von angestellten Unternehmern (»Mana­
ger«) (nur 21 Prozent der Fälle) wiederum Unternehmer wurden, wo­
bei der Großteil der in dieser Hinsicht erfolgreichen Söhne von Eigen­
tümer-Unternehmern, aber nur eine Minderheit der unternehmerisch 
tätigen Manager-Söhne dem vom Vater besessenen oder geleiteten 
Unternehmen vorstanden.17 Beide Kategorien von Unternehmer-
Familien dürften Qualifikationen bzw. den Zugang zu Qualifikationen 
sowie »Beziehungen«, Lebensstil etc. in ähnlichem Ausmaß vererbt 
haben; aber nur jene vererbten außerdem Sach- und Geldkapital in 
größerem Ausmaß, diese kaum. Sicher weiß man nicht, wohin sich die 
den Berufskreis des Vaters verlassenden Manager-Söhne wandten; 
das Ergebnis ist vorläufig und nicht auf die Zeit der Industriellen Re-
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volution beschränkt; doch es scheint auf die relativ größere Bedeutung 
der Vererbung von Sachkapital für die Vererbung der Unternehmer­
position hinzuweisen. 

Die Beschaffung von Gründungs-; Betriebs- und Erweiterungskapi­
tal durch die Heirat einer Frau aus wohlhabender Familie nüt Mitgift 
und neuen Kreditmöglichkeiten oder - in zweiter Linie - durch die 
Verheiratung der Tochter an einen kapitalkräftigen Schwiegersohn, 
der vielleicht als Teilhaber eintrat, war häufig. Das zeigen die hohe 
Rate der Heiraten innerhalb derselben sozialen Schicht bei Unter­
nehmersöhnen und -töchtern sowie die vielfachen, lang andauernden 
Heiratsverflechtungen zwischen großen Unternehmerfamilien. In der 
Tat können solfche Verbindungen zwischen kapitalkräftigen Familien 
als familiale Mechanismen der Kapitalzusammenfassung vor der 
Durchsetzung der Kapitalgesellschaften und des modernen Gesell­
schaftsrechts interpretiert werden, die der im Erbrecht und in der Erb­
praxis angelegten Tendenz zur Aufteilung des akkumulierten Kapitals 
entgegenwirkten.18 

Auch wo die Erbschaft und Mitgift fehlten, nicht reichten oder 
schon verbraucht waren, halfen ständig Zahlungen aus dem familialen 
Bereich, ein fehlendes Gründungskapital aufzubringen und die im 
Laufe der Unternehmensentwicklung nötigen Investitionen zu finan­
zieren bzw. auftretende Engpässe zu überbrücken. In erster Linie galt 
dies natürlich für die Familien der Inhaber oder der Teilhaber der Un­
ternehmen, die mit ihren sonstigen Einkünften, Rücklagen und Er­
sparnissen einsprangen und im Notfall zu Einschränkungen in ihrem 
persönlichen Bereich bereit waren, um die Fortdauer des Geschäfts zu 
ermöglichen. Das galt aber auch für Anleihen und Einlagen, die von 
Geschwistern, Eltern und Großeltern, von Schwägern, Onkeln und 
Tanten sowie Vettern aller Art erfolgreich erbeten wurden. Quellen 
und Literatur sind voll von Hinweisen dieser Art. Eine amerikanische 
Untersuchung quantifiziert: In Poughkeepsie, New York, einer mit­
telgroßen Handels- und Gewerbestadt, hatten 1850-1880 von 249 
Unternehmen (im Wert von mindestens 1000 Dollar) 153 (61 Pro­
zent) ihr Kapital ganz oder zum Teil von Verwandten des/der Inha­
b e r s ) erhalten, Erbschaften nicht mitgezählt. Es ist unwahrscheinlich, 
daß Familienmitglieder in vergleichbaren deutschen Fällen in geringe­
rem Ausmaß beteiligt waren.19 

Die Formen wechselten: vom fest verzinslichen Kredit bis zur Ein­
lage mit Gewinnbeteiligung. Manchmal reichte auch eine Bürgschaft. 
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In der Regel scheinen Ansprüche auf Mitleitung oder geschäftlichen 
Einfluß mit solchen Krediten nicht verbunden gewesen zu sein. Diese 
familialen Finanzhilfen wurden nicht nur oder 'nicht primär nach 
Marktkriterien gegeben, sondern auch oder vor allem aufgrund 
nichtökonomischer, verwandtschaftlicher Solidarität. Sie wurden ge­
geben, auch und gerade wenn eine ordentliche Deckung nicht vorhan­
den war: auf der Basis persönlichen Vertrauens. Sie wurden auch nicht 
gleich zurückgezogen, wenn sich die geschäftliche Perspektive verdü­
sterte; die nächsten Verwandten halfen noch aus, wenn es fast hoff­
nungslos schien. In ihren turbulenten Anfangsperioden überlebten 
manche Unternehmen nur, weil sie derart auf Hilfen zurückgreifen 
konnten, die unter Nichtachtung, ja Verletzung der kapitalistischen 
Rationalität bereitgestellt wurden. Zur Gänze und auf Dauer ignorier­
ten aber auch Verwandtenkredite die Marktrationalität nicht. Ganz 
ohne finanzielle Erwägungen wurden sie selten gegeben, schon gar 
nicht von entfernteren Verwandten. Es konnte bei andauerndem Miß­
erfolg des Empfängers zu Rückforderungen kommen, die ebenfalls 
mit familiären Erwägungen gerechtfertigt wurden, etwa mit dem Hin­
weis auf das Interesse des zukünftigen Erben.20 Gleichwohl waren An­
leihen und Einlagen aus der Verwandtschaft von kaum überschätzba­
rer Bedeutung, da alternative Finanzierungsmöglichkeiten - ein ent­
wickelter Kapitalmarkt, ein leistungskräftiges Bankensystem, Aktien­
gesellschaften - noch kaum zur Verfügung standen und weil das Risiko 
häufig zu groß erschien, als daß es nach rein ökonomischer Abwägung 
übernommen worden wäre. Ein Vertrauens- und Loyalitätsvorschuß 
war nötig — aus nicht-kapitalistischer Quelle. Zur Familie bzw. Ver­
wandtschaft gab es wohl keine Alternative.21 Ohne Einbindung in eine 
große Familie hatte es der frühindustrielle Unternehmer schwer. 

4. Management 
Entsprechend wurden familiale Mittel zur Lösung von Problemen in­
dustriellen Managements eingesetzt, die anders nicht zufriedenstel­
lend gelöst werden konnten. Die Rekrutierung, Motivation und Kon­
trolle leitender Angestellter war für die deutschen Unternehmer um 
1850 ein großes Problem, vor allem in größeren Unternehmen mit 
mehreren, auch schon örtlich auseinanderliegenden Betrieben. Die 
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Berufe der leitenden Indüstrieangestellten hatten noch kein scharfes 
Profil gewonnen. Einen entwickelten Angestelltenmarkt gab es nicht. 
Die Tätigkeiten der leitenden Unternehmens-»Beamten« waren 
komplex, schneller Wandlung unterworfen, schwer standardisierbar 
und deshalb mit bürokratischen Methoden schwer zu kontrollieren. 
Nur in gewisser Selbständigkeit konnten sie gemeistert werden. Be­
sonders in den ersten Jahren eines Unternehmens befand sich der Be­
sitzer oft aufklangen Geschäftsreisen. Falls kein Teilhaber da war, la­
gen die Geschäfte ganz in der Hand der «Beamten«. Die Angestellten, 
die einem von der Zentrale entfernten, vielleicht gar im Ausland gele­
genen Unternehmensteil vorstanden, waren besonders schlecht kon­
trollierbar: die Post war lange unterwegs, Telefon gab es nicht, und 
Reisen waren beschwerlich.22 All dies erklärt, warum die Unterneh­
mer der Industriellen Revolution die Loyalität und Ehrlichkeit ihrer 
Angestellten für mindestens ebenso wichtig hielten wie ihre fachlichen 
Fähigkeiten. 

Soweit wie möglich besetzten sie Positionen, zu denen Entschei­
dungsbefugnisse gehörten, mit Verwandten. Oft war der erste besol­
dete Angestellte ein Bruder oder Neffe des Gründers, der erste Ver­
waltungsleiter sein Schwager oder Vetter. Wenn der Ausbau des Pro­
duktionsprogramms neue Managementprobleme schuf, reagierte der 
Unternehmer vielleicht mit dem Aufbau einer rechtlich selbständigen 
Firma für die Produktion der neuen Artikel und setzte einen vertrau­
enswürdigen (und nicht ganz unfähigen) Neffen oder Sohn an ihre 
Spitze. Spezialaufgaben wie z. B. schwierige Geschäfts- und Erkun­
dungsreisen übertrug er am liebsten dem Sohn. In all diesen Fällen 
wurde der geschäftliche Zusammenhalt durch familial-verwandt-
schaftliche Loyalität abgestützt.23 Diese half mit, ständige Kontrollen 
und Anordnungen teilweise überflüssig zu machen und die nötige De­
zentralisierung von Verantwortung und Autorität durchzuführen. Ne­
ben vertraglichen Bindungen, finanzieller Interessiertheit und Anord­
nungsbefugnissen des Fabrikherrn half diese Form der außerökono­
mischen Solidarität, ein für den geschäftlichen Erfolg notwendiges 
Maß an Zusammenhalt und Kooperation in der Unternehmensleitung 
zu gewährleisten, das anders in jener Anfangsperiode nur schwer zu 
erreichen gewesen wäre. 

Dies gilt insbesondere für den Zusammenhalt auf der Leitungse­
bene der frühen »multinationalen« Unternehmen. Die Koordinierung 
der drei Zweige des Elektro-Untemehmens Siemens & Halske in 
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Deutschland, Rußland und England wurde hauptsächlich durch pri­
vate Korrespondenz und durch das Vertrauen unter den drei Sie­
mens-Brüdern Werner (Berlin), Carl (St. Petersburg) und William 
(London) gewährleistet, von denen jeder eine der Niederlassungen 
ohne allzu häufige direkte Absprache mit den beiden anderen leitete. 
Die Loyalität der Brüder zueinander war die wichtigste Grundlage für 
den Zusammenhalt des Geschäfts. Störende Konflikte brachen auf, 
wenn einer der Brüder seine Niederlassung verließ oder seinen Ein­
fluß aus anderen Gründen verlor. Natürlich erreichten solche perso­
nellen Methoden der Koordination nur eine lose Verbindung zwischen 
den Teilen, denen große Autonomie verblieb. Aber solange dies aus­
reichte, war Familienloyalität ein hervoragendes Werkzeug, das Ziel 
zu erreichen - mit billigen und vorhandenen Mitteln.24 

Die Mehrheit der frühen Unternehmen, als »Handlungen« oder 
»Offene Handelsgesellschaften« verfaßt, hatten Teilhaber an ihrer 
Spitze. Als Teilhaber zog man Verwandte vor, denn Teilhaberschaft 
setzte vertrauensvolle Kooperation voraus, die am ehesten zwischen 
Verwandten zu erwarten war. In Poughkeepsie, New York, waren 
1850-1880 48 Prozent der »partnerships« zwischen Verwandten ge­
bildet.25 Nichts spricht dafür, daß Vergleichszahlen für deutsche 
Städte tiefer lägen, wenn sie bekannt wären. Auch deutsche Unter­
nehmer machten den Sohn oder den einheiratenden Schwiegersohn in 
sehr jungen Jahren zum Teilhaber in ihrem Geschäft.26 

Familien- und Verwandtschaftsbeziehungen erleichterten schließ­
lich die Zusammenarbeit zwischen selbständigen Unternehmen. Sie 
stellten eine Basis dar für frühe kartellartige Absprachen. Durch plan­
volle Querheiraten zwischen den Söhnen und Töchtern großer Unter­
nehmerfamilien entstanden über familiale Bindungen locker zusam­
mengehaltene konzernartige Gebilde, die anders damals weder zu­
sammengefügt noch erhalten hätten werden können.27 

5. Beziehungen und Klassenbildung 
Es wäre falsch, die vielfältigen Eheverbindungen zwischen großen Un­
ternehmerfamilien ausschließlich von ihren unmittelbar-ökonomi­
schen Funktionen her zu interpretieren: von Kapital- und »Kon-
zern«-Bildung nämlich. Sie hatten, wie der familiale Zusammenhang 
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der frühen Unternehmer überhaupt, überdies wichtige soziale Funk­
tionen, denen die wirtschaftliche Bedeutung allerdings nicht fehlte. Es 
wird manchmal übersehen,28 daß der Unternehmer in der Regel nicht 
als isolierter Individualist oder als einsames Genie vorankommen 
konnte und kann. Sicherlich brauchte man dazu einen Schuß Indivi­
dualismus, Selbständigkeitsstreben, Unabhängigkeit von dem, was die 
große Menge wollte, dachte und tat - also ein wenig Distanz. Aber vor 
allem brauchte die große Mehrheit der Unternehmer Kontakte. Ohne 
ausgebildetes Schul- und Publikationswesen brauchte man Verwand­
te, Freunde und Bekannte zum Erfahrungsaustausch. Ohne ein gut 
ausgebildetes Nachrichtensystem, ohne Fachpresse und ohne speziali­
sierte Korrespondenzen, ohne Spezialisten, die später im Großunter­
nehmen nichts anderes taten, als Informationen zu sammeln, brauchte 
der frühe Unternehmer Kontakte, um wirtschaftliche Chancen der 
verschiedensten Art überhaupt zu erkennen.29 Der geringe Grad an 
Institutionalisierung des gewerblich-kommerziellen Bereichs, die 
große Bedeutung der Personen und ihrer bekannten Qualitäten bei 
der Aufnahme von Kredit, bei der Einwerbung qualifizierter Mitar­
beiter und bei der Gewinnung großer Aufträge - all dies erforderte, 
daß man als Unternehmer bekannt war: zwar nicht in der breiten Öf­
fentlichkeit, aber in einem nicht allzu kleinen Kreis wirtschaftlich han­
delnder Leute, bei denen man als rundum solide und vertrauenswürdig 
angesehen sein mußte. Der Unternehmer der Industriellen Revolu­
tion war auf andere Unternehmer verwiesen, soweit es um die Durch­
setzung nur kollektiv wahrzunehmender Interessen gegenüber der 
staatlichen Gesetzgebung und Verwaltung und zunehmend auch ge­
genüber der Arbeiterschaft ging. Man denke an die Zollgesetzgebung 
im Vormärz und an die frühen Streiks, die spätestens in den 1840er 
Jahren kollektive Antworten der Arbeitgeber provozierten. Ältere 
Formen der Organisation gemeinsamer Interessen (Zünfte, Korpora­
tionen) waren seit den Reformen der Jahrhundertwende geschwächt. 
Neue Formen ihrer Organisation (Branchenverbände, Arbeitgeber­
verbände) entstanden und kräftigten sich nur langsam, erst in der 
zweiten Hälfte des 19. Jahrhunderts und vor allem seit den 1870er 
Jahren. 

Spezifische Unternehmerschulen gab es nicht. An die Hochschulen 
mit ihren studentischen Verbindungen gingen außerhalb des lange 
staatlichen Bergbaus und seiner Akademien bis in die 1870er/80er 
Jahre nur wenige Unternehmer. Auch gemeinsame Militärerfahrun-
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gen zählten wenig; im Rheinland umging man bis in die Reichsgrün­
dungszeit den Militärdienst so gut es ging. Neben kirchlichen und 
kommunalen Organisationen - und mehr als diese - war es vor allem 
die Familie im weiteren Sinn, die Verwandtschaft oder »Sippe«, die 
die sozialen Kontakte zur Erfüllung der genannten Bedürfnisse her­
stellte. Netzwerke von Verwandtschaftsbeziehungen stellten jene 
über den einzelnen Unternehmer und das einzelne Unternehmen hin­
ausreichenden Kontakte, Loyalitäten und Zusammengehörigkeiten 
her, die vom wirtschaftlichen Handeln selbst nicht hinreichend ge­
währleistet werden konnten, von diesem vielmehr benötigt wurden. 

Kinderreichtum und hohe Raten der Heirat innerhalb derselben so­
zialen Schicht waren die wichtigsten Voraussetzungen für die Entste­
hung dieser familialen Netzwerke. Die große Mehrheit von Unter­
nehmersehnen heiratete Töchter aus dem mittleren und höheren 
Wirtschaftsbürgertum; eine große Minderheit oder knappe Mehrheit 
von Unternehmertöchtern heiratete Söhne aus eben diesen Her­
kunftsgruppen. Fünf von sieben in den 1840er Jahren führenden Un­
ternehmern Leipzigs hatten Mütter, die aus Unternehmerfamilien 
stammten; fünf von ihnen wiederum heirateten Unternehmertöchter. 
Von siebzehn stichprobenartig ausgewählten, zwischen 1830 und 
1910 in Bielefeld heiratenden Söhnen führender Kaufleute, Bankiers 
und Fabrikunternehmer nahmen zwölf, also gut 70 Prozent, Töchter 
von Wirtschäftsbürgern zur Frau; vier der siebzehn Bräute stammten 
aus Beamtenfamilien, eine, im Wilhelminischen Reich, war die Toch­
ter eines Gutsbesitzers. Umgekehrt heirateten die Töchter von Berli­
ner Unternehmern in den 1850er und 1860er Jahren zu 65 Prozent 
Söhne aus wirtschaftsbürgerlichen Familien, meist Söhne von Kauf­
leuten, Fabrikanten und Bankiers. Beamte, Pfarrer, Offiziere und 
freiberufliche Akademiker stellten auch in diesem Fall die zweitgrößte 
Herkunftsgruppe dar.30 Weil die Heirat den Zusammenhang der Hei­
ratenden mit ihren Herkunftsfamilien zwar lockerte, aber nicht löste, 
entstanden so Verwandtschaftsnetze und -loyalitäten, die im Bedarfs­
fall für die genannten Zwecke (Mitteilungen, Zusammenarbeit bei ei­
ner Petition, guter Leumund, Knüpfung einer Geschäftsverbindung, 
Rekrutierung eines Mitarbeiters bis hin zur Hilfe bei der Kapitalbe­
schaffung) mobilisiert werden konnten, zumal solche Hilfen vom 
»Schwager«, »Onkel« oder »Vetter« - die Begriffe wurden recht un­
genau benutzt - in der Regel nicht allzu viel Einsatz oder Opfer ver­
langten, für die die lockeren Verwandtschaftsverbindungen wohl auch 
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keine hinreichende Basis dargestellt hätten.31 Diese Heiratsmuster 
weisen darauf hin, wie exklusiv sich dieses mittlere und gehobene 
Wirtschaftsbürgertum nach unten - gegenüber Handarbeitern und 
Unterschichten überhaupt, gegen die im landwirtschaftlichen Kontext 
tätige Bevölkerung, wohl auch meist gegen einfache Handwerker und 
Kleinhändler - abschottete, ohne andererseits zunächst viel Verbin­
dungen zur Aristokratie oder zum Großgrundbesitz zu haben. Die 
Heiratsbeziehungen reflektierten und förderten die Herausbildung 
der Bourgeoisie als Klasse. Am ehesten öffnete sie sich ins Bildungs­
bürgertum. Erst in späteren Jahrzehnten, im Rheinland seit den 
1870er Jahren, nahm die Verflechtung durch Heirat zwischen Groß­
unternehmertum und Aristokratie bzw. Großgrundbesitz zu - dem 
Annäherungsprozeß zwischen der Bourgeoisie und den alten Herr­
schaftsgruppen entsprechend.32 

Die Muster des wirtschaftsbürgerlichen Heiratsverhaltens bedürfen 
noch genauerer Untersuchung. Hier nur so viel: Mit der geographi­
schen Ausdehnung der Märkte und wirtschaftlichen Aktivitäten ver­
größerte sich auch die geographische Reichweite dieser Heiratskreise. 
Ihre im 17. und 18. Jahrhundert eher lokalen Begrenzungen weiteten 
sieh überlokal aus, behielten jedoch, jedenfalls im 19. Jahrhundert, 
stark regionale Akzentsetzungen.33 

Die gegenseitige Favorisierung von zwei oder drei wirtschaftsbür­
gerlichen Großfamilien im Heiratsverhalten ihrer Nachkommen ist 
insbesondere fürs 18. Jahrhundert häufig belegt. Wie drei Hamburger 
Großhandelsfirmen auf diese Weise zu einem »Wirtschaftsclan« zu­
sammenwuchsen und sich wechselseitig die Chancen zuschoben, ha tP. 
E. Schramm beschrieben. Zwischen der Krefelder Seidenindustriel­
len-Familie von der Leyen und der Kölner Bankiersfamilie Herstatt 
kam es im späten 18. und frühen 19. Jahrhundert in zwei Generatio­
nen zu fünf Ehen und natürlich auch zu intensiven geschäftlichen Be­
ziehungen.34 Solche Mehrfachverbindungen weisen auf planvolle Hei­
ratspolitik nach ökonomisch-familienstrategischen Gesichtspunkten 
hin. Sie scheinen im 19. Jahrhundert seltener geworden zu sein. 
Ebenso beobachtet man das (besonders im Textilbereich) häufige In-
einsfallen von Heiratskreis und Branche35 in späterer Zeit seltener. 
Beides weist daraufhin, daß die sozialen, aber indirekt ökonomisch re­
levanten Zwecke und Funktionen dieser Verwandtschaftsnetze in den 
Vordergrund rückten - Kontakte, Loyalitäten, Information, Wahr­
nehmung kollektiver Interessen, Entstehung von überregionaler 
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Gruppen- oder Klassenkohäsion - und die unmittelbar ökonomischen 
Zwecke (Kapitalkonzentration, »Konzernbildung« auf familialer 
Grundlage) weniger wichtig wurden. 

Diese Familien- und Verwandtschaftsnetze waren nicht scharf be­
grenzt, relativ unstrukturiert und wandelbar. Im Falle von Krupp z. B. 
war in den 1820er Jahren der Kontakt zu den Großfamilien, denen 
man im 18. Jahrhundert nahegestanden hatte, weitgehend abgerissen, 
dafür aber durch einige neue Heiraten ein neues, sehr wichtiges Netz 
geschaffen worden.36 Wirtschaftsclans dieser Art und vielfach ver­
schwägerte, verwandtschaftlich abgestützte, lokale wirtschaftsbürger­
liche Führungsgruppen konnten »neues Blut« aufnehmen, wenn dies 
ökonomisch und sozial sinnvoll erschien. Oft folgte die familial ge­
steuerte Ergänzung durch Einheirat (manchmal durch Patenschafts­
beziehungen vorbereitet) dem ökonomischen Erfolg.37 Andererseits 
bedeutete diese familial-verwandtschaftliche Dimension einer Füh­
rungsschicht, daß man aufgrund ökonomischen Erfolgs allein nicht 
dazu gehören konnte, und daß in aller Regel, ganz nach ständischem 
Vorbild, ökonomischer Erfolg und soziale Geltung - in Städten wie 
Hamburg und Barmen auch politische Macht - Hand in Hand gin­
gen.38 

Schwieriger war es schon, untaugliche Mitglieder solcher Clans los­
zuwerden; wenn der Marktmechanismus allein gewirkt hätte, wäre es 
leichter gewesen. Den mißratenen Sohn nach Surinam abzuschieben, 
gelang selbst unter Hamburger Großkaufleuten nicht immer. Mit der 
Enterbung waren diese Familien, wie es scheint, sehr vorsichtig; sie 
kam aber vor und wurde dann etwa mit Blick auf den Enkel gerecht­
fertigt.39 Doch meist blieb es bei der Drohung. Offenbar hätten solche 
harten Schnitte, wenn sie üblich geworden wären, innerfamiliale Unsi­
cherheit und Rankünen stiften, die Familiensolidarität in Frage stellen 
und damit die Basis des ganzen Systems gefährden können. 

Ergebnis 
Für die ersten Jahrzehnte der deutschen Industrialisierung gilt, daß die 
Familie zu jenen nicht- und vorkapitalistischen Institutionen und 
Kräften gehörte, die der kapitalistischen Industrialisierung als Vor­
aussetzung, Antrieb und Vehikel dienten. Wie diese sich ohne die Mit-
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tel der Familie hätte durchsetzen können, ist nicht recht zu sehen. Fa-
miliale Strukturen und Prozesse haben die kapitalistische Industriali­
sierung sehr viel mehr gefördert als behindert. Familienbewußtsein 
diente als Motivation unternehmerischen Handelns. Der Dienst an ei­
nem überindividuell und intergenerationell interpretierten Familien­
interesse diente zur ideologischen Rechtfertigung und zum Teil auch 
zur Motivation wachstumsförderlicher Unternehmenspolitik. Die 
Familie trug zur Qualifizierung der frühen Unternehmer mehr als jede 
andere Institution bei: durch »Vererbung« von Kenntnissen und Fer­
tigkeiten wie durch Sozialisationsleistungen der verschiedensten Art. 
Die Beiträge der Familie zur Kapitalbildung waren vielfältig und von 
größter Wichtigkeit. Famiiiale Beziehungen wurden zur Lösung frü­
her Management-Probleme eingesetzt. Familienbeziehungen dienten 
zur Beschaffung von Informationen, zur Herausbildung von Vertrau­
en, Zusammenhalt und Klassenbewußtsein in der entstehenden Bour­
geoisie; sie stellten vielseitig verwendbare Kontakte und Zugehörig­
keiten her, die unternehmerische Erfolge erleichterten. Der Rückgriff 
auf die Familie erwies sich als brauchbarer und manchmal als einzig 
möglicher Weg zur Lösung zentraler Probleme der frühen Unterneh­
menswirtschaft. 
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