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Resumen

Colombia se vincul6 al comercio internacional a través de la importaciéon de mercancias y la exportaciéon de productos en la
segunda mitad del siglo XIX. Las comunicaciones regulares entre importadores mayoristas y firmas extranjeras muestran
que aquellos estaban bien conectados y que estas ofrecian diferentes ventajas a clientes de lugares distantes. El propdsito
de este articulo es analizar como las redes de contactos de los comerciantes locales Uribe Ruiz, de Rionegro (Antioquia, Co-
lombia), facilitaron la conexion del pais con la economia internacional. Este andlisis responde a través de un estudio de caso
a las siguientes preguntas: écomo se establecian las relaciones comerciales con firmas extranjeras?, équiénes conformaban
una red comercial internacional y qué productos negociaban? y ¢cémo fortalecian dichas relaciones? La metodologia, de tipo
cualitativo, se basa en el analisis de una base empirica amplia compuesta principalmente por la correspondencia epistolar de
la familia Uribe Ruiz. La reconstruccion de la red permiti6 identificar firmas extranjeras, el tipo de productos que ofrecian y
como se establecieron relaciones comerciales en mercados distantes. A diferencia de la mayoria de los estudios sobre redes
comerciales en Colombia, que exploran las relaciones internas, aqui el uso de la correspondencia sirvi6 para determinar el
tamafio de la red internacional y sus agentes.
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Trade Networks in the Second Half of the 19t
Century: Antioquean Traders and Foreign Firms

Abstract

Colombia connected to the international trade through goods import and export during the second half of
the 19% century. Regular communications among wholesale importers and foreign firms show they were
well connected and that the latter offered advantages to distant customers. The purpose of this article is
to analyze how Uribe Ruiz local traders’ contact networks, Rionegro (Antioquia, Colombia), enabled the
connection of the country to international economies. This analysis responds the following questions
through a case study: How were trade relations built with foreign firms? Who made up an international
trade network and what products were traded? How were those relations strengthened? The methodo-
logy, of a quantitative nature, is based on the analysis of a wide empirical base mainly made up by Uribe
Ruiz family epistolary correspondence. The reconstruction of the network enabled the identification of fo-
reign firms, the type of products they offered, and how they established trade relations in distant markets.
Unlike most Colombian trade networks studies that explore internal relations, the use of correspondence
enabled this study to determine the size of the international network and its agents.

Keywords: trade networks; trade; correspondence; Antioquia; 19™ century.

Redes comerciais na segunda metade do século XIX:
comerciantes de Antioquia e firmas estrangeiras

Resumo

A Colombia se vinculou ao comércio internacional através da importacdo de mercadorias e a exportagao
de produtos na segunda metade do século XIX. As comunicacoes regulares entre importadores atacadistas
e firmas estrangeiras mostram que aqueles estavam bem conectados e que estas ofereciam diferentes
vantagem a clientes de lugares distantes. O proposito deste artigo é analisar como as redes de contatos dos
comerciantes locais Uribe Ruiz, de Rionegro (Antioquia, Colombia), facilitaram a conexdo do pais com a
economia internacional. Estas analises respondem através de um estudo de caso as seguintes perguntas: como
se estabeleciam as relaciones comerciais com firmas estrangeiras? quem conformava uma rede comercial
internacional e que produtos negociavam? e como fortaleciam tais relagoes? A metodologia, de tipo qualitativo,

baseia-se nas analises de uma base empirica ampla composta principalmente pela correspondéncia epistolar
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da familia Uribe Ruiz. A reconstru¢io da rede permitiu identificar firmas estrangeiras, o tipo de produtos que
ofereciam e como foram estabelecidas relacdes comerciais em mercados distantes. A diferenca da maioria dos
estudos sobre redes comerciais na Colombia, que exploram as relagoes internas, aqui o uso da correspondéncia
serviu para determinar o tamanho da rede internacional e seus agentes.

Palavras-chave: redes comerciais; comércio; correspondéncia; Antioquia; século XIX.
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Introduccién

La produccion académica de autores como Clara Inés Carreno (2012), Maria Fernan-
da Duque (2005), Luis Fernando Molina (2003), Maria Teresa Ripoll (2003), Ana
Maria Rhenals (2011), Maria Mercedes Botero (2007a, 2007b), Maria Teresa Uribe
(1989) y Guillermo Sosa (2003) es la evidencia de los estudios sobre redes comercia-
les decimonénicas en Colombia. Su esfuerzo ha permitido conocer en grados variables
la historia de las firmas, los comerciantes y los empresarios de Santander, Tolima,
Cundinamarca, Boyaca, Bolivar, Cauca y Antioquia. Estos académicos recurren con
frecuencia a categorias de anélisis como alianzas entre élites, rutas comerciales, redes
sociales y familiares (Carrefio 2012, 180-201; 2015, 85-114; Ripoll 2003, 549-591);
instituciones, costos de transaccion, prestigio social (Duque 2005, 149-184); acceso
a la informacion, financiacién bancaria, educacion y habilidades empresariales (Mo-
lina 2003); casas y circuitos comerciales, vinculos de solidaridad y redes de clientes
(Botero 2007a, 2007b, 93-114; Rhenals 2011, 99-119; Uribe 1989, 39-50). En estas in-
vestigaciones se advierte que: 1) predomina la historia empresarial, 2) las fuentes mas
usadas son documentos notariales y archivos de comerciantes, 3) se analizan y des-
criben casos de redes locales y regionales, no tanto las relaciones comerciales interna-
cionales y 4) hasta el momento no se ha llevado a cabo una revision sistematica de la
correspondencia de los Uribe Ruiz para conocer la red de sus agentes en el extranjero.

Debe destacarse que este articulo presenta informacion nueva sobre cémo comer-
ciantes colombianos ubicados en localidades de importancia intermedia comenzaron a
participar de forma mas regular en el comercio internacional. A finales de la década de
1840 fueron més comunes sus viajes a Europa y su comunicacion con firmas extran-
jeras. Asimismo, a diferencia de otros estudios sobre el tema, la metodologia aplicada
permitid establecer con precision cuéles eran las firmas extranjeras y como se desarro-
llaron las relaciones comerciales. Cabe mencionar que las redes comerciales han sido
poco tratadas para el caso colombiano, a diferencia del &mbito internacional.

Asi, por ejemplo, en investigaciones sobre redes comerciales en México, Chile,

Bolivia y Argentina durante el siglo XIX, se observa que las redes sirvieron como
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mecanismos de articulacion entre distintos actores y proporcionaron estabilidad
en un ambiente de incertidumbre (Gentile 1995, 57-80; Langer y Hames 1994,
285-316; Langer y Cont 1991, 91-111; Sabato 1983, 49-81). Con respecto a México,
por ejemplo, Liehr (1998, 25-38), Sanchez (2007, 919-968) y Gomez-Galvarriato
(2008, 475-502) analizan el papel que tuvieron comerciantes y empresarios en la
construccion de redes comerciales y sociales. Los autores acentaan el hecho de que
las redes no se forman espontaneamente, sino que surgen de iniciativas delibera-
das de actores especificos.

Al igual que en el ambito colombiano, varias publicaciones extranjeras
proporcionan categorias de anélisis sobre redes comerciales. Dependiendo del
espacio geografico, el entorno econémico y las coyunturas historicas se enfatiza
en el papel de la familia, la importancia de la informacion, las instituciones, la
reputacion o la capacidad de adaptacion al mercado para el funcionamiento y
continuidad de las redes. Aunque los investigadores parten del analisis de un caso
local, dan cuenta de espacios amplios, toda vez que el comercio de larga distancia
conecta puntos geograficos que abarcan lo regional, lo nacional y lo internacional
(Aust 2013, 41-71; Forestier 2010, 912-931; Llorca-Jafia 2013, 423-458; Ojala 1997,
323-352; Prat y Soler 2002, 201-225).

Con base en la bibliografia antes referenciada y el conocimiento de las fuen-
tes primarias sobre el tema, este articulo se pregunta como las redes de contac-
tos de los comerciantes locales Uribe Ruiz, de Rionegro (Antioquia, Colombia),
facilitaron la conexion del pais con la economia internacional. Puede apuntarse
de una vez, que las redes comerciales, basadas en fuertes relaciones de confian-
za, movilizaron recursos, informacién y recomendaciones que permitieron a sus
miembros superar los problemas de comunicacién y la inestabilidad estatal, ca-
racteristicas de la época. Dichas redes sirvieron para que los comerciantes locales

se vincularan al mercado externo.

HisToReLo / Vol 12, No. 24/ Mayo - agosto de 2020/ Pag. 109-146 / E-ISSN: 2145-132X / http://dx.doi.org/10.15446/historelo.v12n24.80270

También es importante establecer qué es una red comercial. Esta se entiende
como el conjunto de relaciones socioeconémicas entre individuos y firmas, vincu-

lados en torno a las ganancias del comercio y a las posibles relaciones derivadas
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de esta actividad. Estas redes proporcionan la infraestructura informal necesaria
para estimular el comercio. Ademaés, funcionan como estructuras facilitadoras de
la circulacion de informacién, dinero, mercancias, favores e ideas.

La correspondencia de los Uribe Ruiz permiti6 sistematizar 6326 cartas ori-
ginadas en la relacién con comisionistas, bancos, clientes y casas comerciales es-
tablecidas en Europa y Estados Unidos, el Caribe colombiano, Medellin, Bogota y
pueblos de los Estados de Antioquia y Cauca. Ademas, se encontraron otros 1343
registros entre documentos de contabilidad y escrituras legales. Dentro de las
6323 cartas, 1131 son comunicaciones con casas comerciales y bancarias extran-
jeras, de los afios 1855 a 1916. A partir de esta muestra se identifico a los actores
de la red comercial internacional.

El articulo se divide en cuatro secciones. La primera establece de modo su-
cinto el contexto de la economia internacional en la segunda mitad del siglo XIX
y presenta a los comerciantes Uribe Ruiz. La segunda da cuenta de los primeros
contactos de varios comerciantes de la region con casas de comercio extranjeras.
La tercera muestra cuales eran las firmas extranjeras relacionadas con los Uribe y

la cuarta explica como se dio el fortalecimiento de las relaciones comerciales.

Comercio internacional en la segunda mitad
del siglo XIX'y los comerciantes Uribe Ruiz

Segiin Hobsbawm (2010, 41-45, 54-55), la economia global vivi6 una transformacion
y expansion sin precedentes entre 1850 y 1914. Los intercambios mundiales aumen-
taron cuando algunos paises del Atlantico Norte lograron el desarrollo industrial. En
concreto, hubo un incremento marcado de la producciéon de bienes y del consumo
de materias primas y alimentos. En este contexto, Gran Bretafia tuvo mayor parti-
cipacion en el comercio internacional, pues sus progresos cientificos, tecnoldgicos
e industriales la colocaron en la ctispide del mundo econémico. La explotacion de

minas de oro en California y Australia (1848-1849) incidi6 también en el crecimiento
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del comercio, influy6 en el surgimiento de un sistema monetario estable basado en
la libra esterlina y estimul6 la libertad comercial y las iniciativas privadas. La fuerza
economica de este periodo no se debilito ni siquiera durante la “Gran Depresion”, en-
tre 1873-1896. De hecho, la respuesta econ6mica a esta crisis dio lugar a tres fenéme-
nos: 1) la concentracién econémica marco el nacimiento de grandes industrias que
buscaron monopolizar los mercados; 2) el estudio y la implementacion de “la gestion
cientifica” cuyo objetivo era maximizar la produccion; 3) el imperialismo, interpre-
tado como la bisqueda de inversiones mas productivas y de nuevos mercados por
medio del establecimiento de gobiernos directos, de la diplomacia y de inversiones
o préstamos en paises periféricos (Hobsbawm 2009, 43, 46, 51-53). Este periodo de
crecimiento sufriria un cambio con la Primera Guerra Mundial (1914-1918).

En suma, segin Geoffrey Jones (2000), en el transcurso de la segunda mi-
tad del siglo XIX ocurri6 la primera globalizacion, llamada asi por la movilizacién
global de una cantidad ingente de personas, productos manufacturados, materias
primas, alimentos, capitales e informacién. Europa constituy6 el epicentro de este
fenomeno, cuyas consecuencias, no obstante, moldearon las dinamicas socioeco-
nomicas de miultiples paises. Jones resalta en Merchants to Multinationals (Jones
2000, 1-23) el papel fundamental que tuvo el sector de los servicios —finanzas,
comercio, distribucidn, etcétera— en el avance del capitalismo. Un aspecto primor-
dial en este proceso consistio, precisamente, en la formacion de redes comerciales
mundiales. Sobre este ltimo punto debe subrayarse que la conformacién de una
economia global se logr6 gracias a la participacion de comerciantes y firmas de
todo el orbe, entre las que se encontraban las latinoamericanas.

Jests Antonio Bejarano (1994, 197-198, 208) explica que América Latina, Asia y
Africa respondieron en momentos diferentes y en distintos grados a la demanda cre-
ciente del Atlantico Norte. En el caso de Colombia, su insercion en el comercio interna-

cional no fue notoria. Segiin Frank Safford (1965, 503-505) otros siete paises superaron
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a Colombia en el valor del comercio exterior entre 1820 y 1880, a excepciéon de Boli-
via y Ecuador. Como se sabe, Gran Bretafia fue el pais que mas capital invirti6 en la

region. Roy Miller explica que hubo tres momentos de auge de inversiones inglesas en
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Latinoamérica antes de 1914: a finales de 1860 y comienzos de 1870, luego en la década
de 1880y, para terminar, los diez aios antes de la Primera Guerra Mundial. Las inversio-
nes se concentraron en Argentina, Brasil, Chile, Uruguay y México, pues fueron las que
mejor respondieron al pago de la deuda externa (Miller 1995, 27). Maria Teresa Ramirez
(2015, 164-166, 171-173, 175) explica que la situacion de baja inversiéon en Colombia en
el contexto internacional se presentd porque la base exportadora del pais era muy ines-
table, pues sus productos respondian a demandas coyunturales; para finales de siglo, el
comercio exterior dependia casi exclusivamente del café, el oro y los cueros.

A pesar de la timida participacion de Colombia en el comercio internacional, el
aumento de los intercambios mundiales si jug6 un papel en el desarrollo econémico de
algunas regiones. En efecto, las élites regionales aprovecharon la coyuntura para inver-
tir capitales acumulados previamente (Deas 1991, 182-183; Ocampo 1990, 31-37). Asi,
el auge en distintos momentos del siglo en la explotacion y exportacion de productos
como aiil, quina, tabaco, sombreros, tagua y café sirvi6 para incentivar el comercio y
para consolidar una mentalidad empresarial (Kalmanovitz 2010, 88-89, 93). En la ta-

bla 1 se presenta el valor en porcentajes de las exportaciones e importaciones del pais.

Tabla 1. Exportaciones e importaciones de Colombia (%)

Exportaciones

Destino 1876-1879  1885-1887 1888-1891 1897 1905
Gran Bretana 29,96 26,54 31,48 24,08 13,86
Francia 19,8 12,41 9,14 14,6 4,75
Alemania 17,04 8,86 11 11,92 11,44
Estados Unidos 18,32 26,15 29,77 28,03 45,22
Antillas 5,19 1,62 1,84 1,15 0
Sury Centroamérica 0,82 0,48 1,87 0,64 0
Espafa 0,04 0,09 0,03 0 0,25

Otros 8,82 23,86 14,86 19,57 24,48
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Tabla 1. (Continuacién)

Importaciones

Procedencia 1878-1882  1885-1889 1890-1892 1897-1898 1910-1911
Gran Bretana 48 471 42,2 34,1 34,1
Francia 25,5 22,2 23,3 18,9 10,1
Estados Unidos 14,5 12 13,5 17,7 28,6
Alemania 8,3 11,7 13,3 19,9 17,1
Espana 0,7 1,3 2,8 59 2,1
Otros en Europa 0,8 0,2 0,6 1,9

Antillas 1,2 3,1 2,3 1,4

Otros América

Latina y otros paises ! 24 2 0.2 8

Fuente: Ramirez (2015, 171-176).

El caso de Antioquia es sobresaliente porque, comparada con otras provincias,
tenia una dinamica vida comercial desde finales del periodo colonial (1780-1810)
gracias a la ingente cantidad de oro explotado y exportado. En este contexto, los co-
merciantes Uribe Ruiz se vincularon a la economia mundial con la importacién de
mercancias y la exportacion de productos como oro, sombreros y café. En la figura

1 se presenta la carta geografica de la Colombia en la segunda mitad del siglo XIX.
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Figura 1. Carta de la Republica de Colombia (antigua Nueva Granada). Dividida en departamentos, 1886

Fuente: Agustin Codazzi, Carta de la Republica de Colombia (Antigua Nueva Granada). Dividida en
departamentos. Paris, grabado por Erhard Hermanos, 1886. http://babel.banrepcultural.org/cdm/singleitem/
collection/p17054coll13/id/44/rec/

José Maria Uribe Uribe (1807-1893) fue un comerciante de Rionegro. Hacia
parte de una familia prestante cuyos integrantes, a finales de la colonia y en los
primeros anos del siglo XIX, se dedicaron a actividades econ6micas y politicas
propias de la élite, como la colonizacion de tierras, la importacién de mercancias
desde Jamaica y la ocupacién de cargos publicos en la administracion local (Brew

2000, 148-149; Mejia 2012, 197-207). Para mediados de siglo, Uribe Uribe era un
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comerciante reconocido, tenia una tienda en la plaza de Rionegro e invertia en la
compra de tierras, préstamo de dinero, produccion de ganado y exportaciéon de
sombreros, aunque como actividad principal tenia la venta de textiles y otros arti-
culos manufacturados (Botero 2007b, 104-106).

Después de acumular experiencia comercial y una clientela numerosa, conformé en
1871 la sociedad José Maria Uribe e Hijos (JMUeH). Ademas de tener una sucursal en
Rionegro, abri6 otra en Manizales —hacia 1875—, desde donde ampli6 su mercado como
distribuidor de bienes para pequenos y medianos comerciantes del sur de Antioquia y de
diversas localidades del Estado del Cauca.! Tras la muerte de Uribe Uribe, sus hijos Pedro
y Estanislao Uribe Ruiz conformaron en 1894 la casa de comercio Uribe Ruiz Hermanos
(URH), que sigui6é importando textiles y otros productos. En 1902, constituirian una su-
cursal en Medellin. La sociedad tuvo vida hasta 1916, época en la que surgia la industria

textil en Antioquia y el gobierno nacional instauraba medidas proteccionistas.

La conexidn con casas de comercio extranjeras

José Maria Uribe Uribe comenz6 la expansion de su negocio en 1855 con la impor-
tacion directa de mercancias. Una condicion fundamental para posicionarse como
gran importador radicaba en establecer contacto con casas comerciales extranjeras
que le proveyeran los productos sin necesidad de pagar comisiones a otros inter-
mediarios. A continuacion, se presentan cuatro estrategias comunes entre diferen-
tes comerciantes que buscaron alcanzar este proposito:

1. Viajar a los mayores centros de comercio del extranjero. Los comerciantes an-
tioquenos tuvieron una experiencia comercial significativa con los viajes que realizaron
a Jamaica durante el proceso de Independencia y en afios sucesivos. Segtn el sueco
Carl Ulrich von Hauswolff, hacia la década de 1830, los agentes que tenian mayor par-

ticipacion en el comercio entre Jamaica y la Nueva Granada eran los “ricos habitantes

HisToReLo / Vol 12, No. 24/ Mayo - agosto de 2020/ Pag. 109-146 / E-ISSN: 2145-132X / http://dx.doi.org/10.15446/historelo.v12n24.80270

1. Biblioteca Nacional de Colombia (BNC), Bogota-Colombia, Archivo Mamerto Garcia Montoya (AMGM),
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de la provincia aurifera de Antioquia” (Morner 1964, 323). Son conocidos los casos
de Juan Uribe Mondragén, Raimundo Santamaria Tirado, Gabriel Echeverri Escobar,
Francisco Montoya Zapata, Jorge Gutiérrez de Lara, Marco A. Santamaria Barrientos
y Luciano Restrepo Escobar (Mejia 2012, 72, 90, 102, 106, 132, 136-137, 153-154, 160-
161, 177, 183, 207).2 En la década de 1840, varios comerciantes comenzaron a viajar a
Europa y a Estados Unidos para iniciar relaciones con sus contrapartes del exterior.
Ahora bien, équé protocolos seguian cuando alcanzaban su destino?

Dos cartas de instrucciones permiten dar respuesta a esta pregunta. Fueron envia-
das en 1846 por la casa comercial Lorenzana y Compania (Rionegro) a su socio Mamer-
to Garcia Montoya (1818-1881), un reconocido comerciante de la localidad que debia
viajar a Gran Bretana con el objetivo de establecer relaciones con firmas que le prove-
yeran mercancias.? Lo primero que aconsejaba Lorenzana y Compania a Garcia era ser
muy reservado con todas las operaciones que hiciera en Inglaterra y que evitara com-
partir informacion sobre sus negocios. Incluso le recomendaban no usar el correo oficial
en asuntos importantes. Por el contrario, si se enteraba de transacciones relacionadas
con Antioquia, si debia tomar nota y avisar a sus socios. Se entiende, que la informacion
era un tema crucial. Roger Brew (2000, 8-9) explica que los comerciantes tenian se-
cretos celosamente guardados, en especial, los relacionados con el exterior; por eso era
necesario viajar a Europa para aprender por cuenta propia los secretos del comercio.

Por otra parte, la mencionada firma le recomendaba a Garcia abrir una cuenta
corriente en el Banco de Inglaterra y otra en un banco particular que tuviera solidez y
buena reputacion con el fin de evitar exponerse a una bancarrota. Para la compra de
mercancias, necesitaban a una firma con prestigio, como A. & S. Henry & Co. (Man-
chester, Inglaterra). El modo de realizar los negocios consistia en que, con un buen
deposito de fondos, el banquero autorizaba a Lorenzana a hacer giros —girar letras
de cambio para que el banco las cubriera—. Luego, el agente encargado de hacer las

compras de mercancias manifestaba en las fabricas inglesas que Lorenzana tenia

2. Archivo Historico de Antioquia (AHA), Medellin-Colombia, Fondo Repiblica, Copiador de pasaportes,
1843-1846, t. 1099.

3. Universidad EAFIT, Centro Cultural Biblioteca Luis Echavarria Villegas, Sala de Patrimonio Documental
(SPD), Medellin-Colombia, Archivo Mamerto Garcia Montoya, correspondencia, 1846-1847, carp. 16, ff. 29-32.
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autorizacion del banquero para girar letras. Asi, las fbricas entregaban los bienes a
los agentes y estos los enviaban a Colombia. Ademas de estas tareas, Garcia tendria
que informarse sobre como efectuar ventas de azticary aiiil granadinos para impulsar
los negocios de exportacion.* Es evidente, pues, que Lorenzana y Compaiia estaba
informada sobre el modo de proceder en Inglaterra, esto se explica porque Mamerto
Garcia Montoya hacia parte de la red social y familiar de Francisco Montoya, uno de
los empresarios més importantes de Colombia en el siglo XIX.

Establecer el comercio directo con Inglaterra le reportaba a Lorenzana y Com-
pafiia varios beneficios. Primero, se ahorrarian las comisiones que cobraban los
intermediarios en Colombia por la importacién. Segundo, conocerian las fabricas
inglesas, los puertos, las formas de hacer las operaciones financieras y la red de
agentes involucrados en el negocio, informacion con la cual podrian actuar como
comisionistas o encargados de las operaciones de otros comerciantes. Por tltimo,
lograrian formar un mercado para la exportacion de “frutos” tropicales.

2. Obtener informacion sobre los proveedores internacionales y contactarse con
ellos sin necesidad de viajar. Esta tactica la implement6 el comerciante Rudesindo
Echavarria Munoz (1820-1877). Desde 1843, Echavarria tenia una tienda de mercan-
cias en Barbosa, Antioquia, desde la que abastecia a agricultores y mineros que explo-
taban oro en las regiones de los rios Nare y Porce. Echavarria se abastecia, a su vez, de
grandes importadores de Medellin, como Pablo Lalinde y Cia., Fernando Restrepo y
Lisandro Maria Uribe. En una ocasion, Echavarria tuvo acceso accidental a una fac-
tura en la que se leia el nombre Schloss Brothers, casa inglesa que surtia a uno de sus
proveedores. En ella, Echavarria descubri6 la direccion de la firma y decidi6 enviar un
barril pequefio lleno de oro y una nota de pedido. Desde entonces, comenz6 a importar
mercancias al por mayor. En todo caso, méas tarde viajaria a Europa para extender sus
relaciones comerciales (Alvarez y Leén 2019; Escobar 2003, 103-104).

3. Ser recomendado por otro comerciante que ya tuviera ganada una reputa-
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cion con las firmas extranjeras. Algunos comerciantes aprovecharon las relacio-
nes que sus colegas ya habian forjado en el extranjero. Maria Mercedes Botero

(2007b, 98) describe el caso de Carlos Coroliano Amador (1835-1919), quien, con

4. SPD, Archivo Mamerto Garcia Montoya, carp.16, 1846-1847, ff. 29-32.
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el fin de explotar las minas del Zancudo pidi6 articulos a la casa Stiebel Brothers
de Londres. Para entrar en negocios con él, Stiebel solicit6 informes al reputado
comerciante Marcelino Restrepo de Medellin sobre su “responsabilidad, crédito y
concepto mercantil”. Tras las buenas recomendaciones, comenzaron los negocios.

También José Maria Uribe Uribe logrd contactarse con firmas de Francia e Ingla-
terra sin moverse de Rionegro, pues consigui6 cartas de recomendacion de otros im-
portadores. Gracias a su prestigio social y econémico, asi como a las relaciones que fue
adquiriendo con otros mayoristas, Uribe consiguié que la casa comercial de Medellin
Uribe, Hermanos y Cia. avalara su nombre con E. Bertrand & Favier de Paris. El 21 de
mayo de 1855 les escribié que deseaba entrar en relaciones con ellos y envi6 una nota de
pedido que debian despachar a Santa Marta a la consignacion de Pedro D. Granados y
Garcia. Por medio de Uribe Hermanos y Cia. enviaria entre ocho y doce mil francos y lo
que faltara para pagar el pedido lo cubriria segtin los plazos que le fueran fijados.5 E. Ber-
trand & Favier acept6 el negocio. La correspondencia disponible muestra que intercam-
biaron 50 cartas entre 1855 y 1868, entre tres y cuatro por ano, las precisas para hacer
dos pedidos. La construcciéon de una relacion comercial entre José Maria Uribe en Rio-
negro, Uribe, Hermanos y Cia. en Medellin, Pedro D. Granados y Garcia en Santa Marta
y E. Bertrand & Favier en Paris tuvo un fuerte componente de confianza, que se bas6 en
una recomendacion y en la liquidacion de las cuentas generadas por la importacion.

José Maria Uribe también se contacté con la firma A. & S. Henry & Co. el 17 de
noviembre de 1855. En esta ocasion lo recomend6 Pedro Maria Gonzalez. Remitio
una encomienda de oro en polvo de 3000 pesos de ocho décimos para que le envia-
ran mercancias.® La relacion entre los Uribe y A. & S. Henry & Co. fue duradera. Los
primeros enviaban oro, muy apreciado por ser la moneda corriente del comercio in-
ternacional y los segundos proporcionaban las mercancias. Entre la correspondencia
y los libros de contabilidad se cuentan al menos 347 comunicaciones entre 1855 y
1907, el mayor nimero dentro de la muestra recolectada.

4. Establecer relaciones con representantes extranjeros que visitaban los mer-

cados mas importantes para promover negocios. Uribe Uribe se beneficio de esta

5. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1853-1857, f. 29.
6. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1853-1857, ff. 33-34.
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estrategia. El 7 de julio de 1856, agradeci6 a Teodoro Mollmann, socio de la firma
Kissing & Mollmann de Iserlohn (Alemania), por haberlo introducido en esa “res-
petada y acreditada casa.” Ademas, hacia un reconocimiento a la gran muestra de
confianza que le brindaban y que esperaba conservar para beneficio de ambas firmas.
Manifestaba que, luego de recibir las mercancias ordenadas haria “un pedido mayor
siempre que el primero sea conveniente a este mercado”.” Los extranjeros que llega-
ban al pais con fines comerciales se informaban sobre quiénes eran los comerciantes
mas importantes para ofrecerles los servicios de las casas que representaban.®

En suma, un comerciante que queria convertirse en importador, sin necesidad
de viajar al exterior, debia tener ganada una buena reputacion, contar con favora-
bles relaciones con otros mayoristas conectados con el exterior y demostrar en su
primer contacto que poseia fondos suficientes y que estaba interesado en continuar
cultivando la relacion a través de nuevos pedidos. En este proceso, la informacion

se revela como un componente esencial del mundo comercial.

Firmas extranjeras y tipos de mercancia

Entre 1855 y 1916, José Maria Uribe Uribe y las casas JMUeH y URH se comunicaron
con 115 firmas extranjeras, principalmente en Europa, segin se ve en la tabla 2.2 No
con todas tuvieron lazos significativos; con algunas ensayaron un pedido especial, por
ejemplo, las plantas de ciruelas, duraznos, olivos y castainos que pidieron en una ocasion
ala Compania de Plantas Vivas de Rochester (Nueva York, Estados Unidos).*° El mayor

numero de comunicaciones y de firmas provenian de los paises con mas desarrollo

7. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1853-1857, carp. 1, ff. 46-47; Botero (2007b, 98).

8. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1886-1888, carp. 26, ff. 23-24; 1886-1888, carp.
192, ff. 43-44; 1889-1892, carp. 5, f. 456.
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9. Aunque en total fueron 115 casas comerciales, la suma del nimero de firmas en la tabla 2 es mayor porque
algunas tenian sucursales en varias ciudades, fue el caso de: A. & S. Henry & Co.; A. Held; Aepli & Co.; Ancizar
Brothers & Co.; David Midgley & Sons; Dethise & Carlos Nauts; Fernando Esser & Cia.; H. Schiitte, Gieseken
& Co.; Kissing & Mollmann; Leisler, Bock & Greig; Samper & Co.; Simén, Israel & Cia. y Stiebel Brothers.

10. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1897-1898, carp. 103, f. 446.
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industrial y comercial, es decir, Gran Bretana, Francia, Alemania y Estados Unidos.
El predominio de Gran Bretana se explica por su papel en el comercio internacional.
Ademas, las transacciones de pago de mercancias a casas comerciales de otras ciudades
europeas pasaban con frecuencia por firmas de Londres o Manchester, que actuaban
como intermediarias. Otra razén de peso fue que los textiles, el articulo mas importado
por los Uribe, se mantuvieron como el sector mas importante del comercio britanico

durante el siglo XIX (Chapman 1992, 24, 304).

Tabla 2. Nimero de firmas extranjeras y comunicaciones por pais o regién, 1855-1916

Pais o region Ciudades N.° comunicaciones  N.° firmas
Gran Bretana Manchester 493 19
Londres 93 8

Bradford 24 3

Glasgow 10 3

Dundee 7 1

Birmingham 3 2

Nottingham 2 1

Liverpool 2 1

Belfast 1 1

Francia Paris 272 32
Burdeos 4 3

Alemania Bremen 80 3
Hamburgo 71 4

Iserlohn 13 1

Remscheid, Prusia 12 1

Leipzig 6 1

Elberfeld 3 3

Diren 1 1
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Tabla 2. (Continuacién)

Austria Viena 1 1 e

o

Estados Unidos Nueva York 85 26 %

Filadelfia 1 1 o

S

Bélgica Amberes 5 1 g

Verviers 2 1 <

3

Bruselas 2 1 ©

=

Loth 2 1 ®

°

Dendermonde 1 1 9

Centro América La Habana 14 2 EL

San José de 2 1 =

Costa Rica ™

Italia Perale 4 1 =

Busto Arsizio 4 1 5

Espafa Jerez de la Frontera 5 1 3

9

Espafia* 1 1 3

Holanda La Haya 1 1 &

S

Fuente: Universidad EAFIT, Centro Cultural Biblioteca Luis Echavarria Villegas, Sala de Patrimonio §
Documental (SPD), Medellin-Colombia, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1838-1916. s
*No especifica cuidad. ?O
o

Segun Stanley Chapman (1992, 29-31, 55, 81, 91, 167, 181, 287-289, 297), el §
aumento de la produccion industrial y del comercio en Gran Bretaha entre 1860 y s
1914 implico el crecimiento del nimero de sociedades mercantiles. La estructura del &
o

comercio en ese pais, especialmente en ciudades con desarrollos significativos tex- z
=]

tiles o portuarios —Londres, Manchester, Bradford, Leeds, Glasgow, Nottingham, 3
O

Newcastle y Bristol—, comenzo a configurarse en el siglo XVIII con la llegada de co- iz
n

merciantes de otras partes de Europa y se fortaleci6 a lo largo del XIX con el arribo de
comerciantes griegos, americanos y judios de origen germano. El éxito de la empresa
mercantil britanica se debi6 en gran parte a esa mezcla cultural que, junto con su

capital, experiencias y redes de contactos, facilit6 el comercio alrededor del mundo.
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Francia y Alemania también tenian una posiciéon importante dentro del co-
mercio internacional. El comercio exterior francés tuvo un crecimiento significa-
tivo a partir de la década de 1860 y, segin Francois Crouzet, unas décadas mas
tarde la calidad y el lujo de las telas de ese pais alcanzaron renombre. Asimismo, se
posicionaron las porcelanas, los zapatos, el cristal de Baccarat y los objetos en que
intervenian artesanos especializados en la elaboracién de articulos que sobresalian
de lo corriente. Por su parte, Alemania comenz6 a destacarse desde la década de
1870 en la industria pesada y quimica. También existia un amplio sector artesanal
que producia objetos de lujo, como jugueteria e instrumentos musicales, a un costo
menor que el de los franceses (Crouzet 1990, 452-454)."

La casa JMUeH negocio con firmas estadounidenses a partir de 1872, aunque
con mayor frecuencia desde mediados de la década de 1880. Entre dichas socieda-
des de Nueva York, se encontraban Ribén i Munoz; Lanman & Kemp; Cox, Parish
& Ungery A. M. Capen’s Sons, que proporcionaron articulos como escopetas de ca-
ceria, lapices para marcar ropa, papel para cartas y esquelas, almanaques Bristol y
pinturas. En Latinoamérica, los Uribe se relacionaron con Ignacio Cabo i Hermano
de Cuba, entre las décadas de 1860 y 1870. Esta firma les proveia licores y vendia
sombreros de Aguadas que Uribe mandaba en consignacion.'?

Muchos de los articulos importados por los Uribe eran objetos de lujo que no se
fabricaban en Colombia o cuya calidad se preferia extranjera. Las telas predominaron
en las notas de pedido, y quien se destaco en su suministro fue A. & S. Henry & Co.
(Manchester, Inglaterra).3 Entre los tipos de telas, se encontraban terciopelo, seda,
satin, merino, cachemira, muselina, madapolan, pano, bayeton, zarazas, y otras de
lana y algodon. Para adornar las telas, introdujeron cintas de terciopelo y seda, lana
para bordar, flecos de algodon y lana, perlas y piedras de colores. También llegaban

prendas de vestir, calzado y sustancias aromaticas y para el embellecimiento. Para

11. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1895-1896, carp. 102, ff. 236-237.

12. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1872, carp. 4, f. 11; 1862-1885, carp. 25, f. 44; 1886-1888,
carp. 26, f. 54; 1892-1893, carp. 28, . 73. Sobre los sombreros: SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia
1863-18609, carp. 3, ff. 239, 247, 287-288, 299, 302, 332, 376, 405, 410, 466; Correspondencia, 1872, carp. 4, f. 32.

13. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, Libro de registro de mercancias importadas, 1866-1894, libro 84.



Ana Maria Mesa-Bedoya (IS

los nifios, traian juguetes. No faltaban objetos para la casa y la cocina, como camas,
taburetes, alfombras, relojes y vajillas. Ademas de brandi, champana y vino, impor-
taban libros, compases, colores, cajitas de musica, escopetas y cuchillos de caza.'4

Como se dijo antes, buena parte de estos articulos no se producia en el pais.
Roger Brew explica que, como la fabricacion de bienes manufacturados era escasa
en Antioquia y habia un movimiento constante de oro que permitia hacer compras
en el extranjero, la mayoria de las mercancias se traia de Europa. Entre los produc-
tos manufacturados, el de mas facil transporte y venta para las clases acomodadas,
y aln para las menos favorecidas, era la tela. A pesar de que el nivel de vida de gran
parte de la poblacion era limitado y de que el consumo era variable, las telas siem-
pre se vendian bien (Brew 2000, 264-266, 273-274; Botero 2007b, 95).

Otro articulo importante vendido por los Uribe desde la década de 1860 fue-
ron los metales, utilizados en la fabricacién de herramientas para la agricultura, la
mineria y la construcciéon.’s Si bien existia en Antioquia la Ferreria de Amaga des-
de 1865, los comerciantes preferian importar hierro, acero, cobre, clavos, remaches,
yunques y peroles. La marca favorita de hierro, por ejemplo, era la que vendia Stiebel
Brothers (Londres, Inglaterra), que, por cierto, era hierro sueco. Incluso el Estado
de Antioquia hizo todo su pedido de hierro a esta casa en 1875.1° Los Uribe También
compraron el material a A. & S. Henry & Co., Kissing & Mollmann y Aepli & Co.

José Maria Uribe Uribe, JMUeH y URH le dieron continuidad al tipo de mercan-
cias importadas. Asi, URH sigui6 introduciendo metales, quincalleria y licores, y en
los pedidos se destacaron siempre las telas. A. & S. Henry & Co. sigui6 sobresaliendo
en este ramo. De hecho, dada la confianza que tenian y su estrecha relacion era comin
que enviara domésticas, géneros y zarazas con marcas derivadas de los nombres de

propiedades —El Burro y Quirama—, mujeres —Rosita, Cecilia y Ana Rosa— y caballos

14. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1862-1885, carp. 25, ff. 1-2, 3-10; 1862-1863, carp. 2, ff. 2-3, 7-9;
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1863-18609, carp. 3, ff. 9, 230-231, 243-244, 272-273, 426, 460-461.
15. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1863-1869, carp. 3, ff. 245-246, 474; 1889, carp. 12, f. 26; 1889-1892,
carp. 5, f. 416; 1892, carp. 20, f. 57; 1873-1893, carp. 271, f. 64; 1872 carp. 4, ff. 69-70; 1892, carp. 4, f. 21.

16. AHA, Fondo Reptblica, Gobierno Federal, t. 2048; Correspondencia de casas comerciales para la Secreta-
ria de Hacienda, ff. 74, 83, 162, 177, 180, 203-204, 207, 218.
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—Sin rival, Canario y El tigre— de la familia Uribe.”” Resulta interesante tomar el caso
de A. & S. Henry & Co. para mostrar el conjunto de firmas extranjeras con las que los
Uribe desarrollaron los lazos mas estrechos. En la tabla 3 se relaciona esta informacion

y evidencia la estabilidad de la red comercial internacional.

Tabla 3. Casas comerciales en Europa y Estados Unidos, Numero de comunicaciones por periodo

JMUU* JMUeH** URH***

Ciudad Casa 1855-1871  1871-1894 1894-1916

Total

Manchester, Londres,

Glasgow, Belfast A. & S. Henry & Co. 137 135 75 347

Londres Stiebel Brothgrs 7 36 21 64
(Casa bancaria)

Hamburgo Aepli & Co. - - 59 59

Manchester, Bradford David Midgley - 36 21 57
& Sons

Manchester Jaffe & Sons - 12 42 54

Paris E. Bertrand & Favier 50 - - 50

. Lucien Fourquez
Paris & |. des Moutis ) 39 ) 39

Bremen, Nueva York A. Held - - 37 37
Manchester Steinthal & Co. - 20 15 35
Paris Fould & Cie. - - 33 33
Paris grlf’,lna?:'e“' Garcla 27 - - 27
Paris H. Faux & Cie. - - 16 16
Nueva York J. H. Recknagel & Son - - 11 11

Fuente: SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, correspondencia, 1838-1916.
*IMUU: José Maria Uribe Uribe. **|MUeH: José Maria Uribe e Hijos. ***URH: Uribe Ruiz Hermanos.
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17. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, Libro de registro de mercancias importadas, 1866-1895, libro 84, ff. 18-25.
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La continuidad del vinculo comercial era importante para forjar relaciones
sblidas con firmas que estuvieran bien establecidas, conocieran el mercado colom-
biano, otorgaran créditos y siguieran las indicaciones de los pedidos. Muchas de las
casas con las que negociaban los Uribe tenian presencia en varias regiones del pais
y comprendian las necesidades del comercio nacional. Asi, en Barranquilla y Carta-
gena habia negocios con H. Schiitte, Gieseken & Co. (Bremen), A. Held y Lanman &
Kemp, mientras que en Bucaramanga los habia con Scholss Brothers, Daniel Mac-
cabe y Santamaria & Cia. (Liverpool, Inglaterra). Esta tiltima también se hallaba en
redes comerciales de Bogota, junto con E. Bertrand & Faviery Fruhling & Goschen
(Londres, Inglaterra). Para terminar, en Antioquia, José Maria Botero e Hijos, Fer-
nando Restrepo e Hijos, Marcelino Restrepo e Hijos, Julian Vasquez Calle e Hijos
y Ricardo Olano se movian en redes que contaban con la participacion de Stiebel
Brothers, Kissing & Mollman, David Midley & Sons, Steinthal & Co. y L. Fourquez
& Co. (Botero 2003, 491; Botero 2007a, 225; 2007b, 98; Carrefio 2015, 99; Meisel
y Viloria 2009, 19-21; Ripoll 2000, 20; Safford 2003, 383, 388, 391).

Fortalecimiento de las relaciones comerciales

Varias de las firmas extranjeras de la red de los Uribe estaban también conectadas
entre siy tenian relaciones con comisionistas del Caribe colombiano y con socieda-
des comerciales-bancarias de Medellin. Esta compleja red de conexiones ilustra no
s6lo la constitucion de una red sino también su trascendencia en el funcionamiento
del comercio internacional. Para pagar los pedidos de mercancias, los importa-
dores podian enviar remesas de oro, “frutos” tropicales o letras de cambio, por lo
que era necesario abrir cuentas en un banco o en una casa comercial bancaria que

manejara los fondos. Desde 1855, José Maria Uribe cont6 con la ayuda de A. & S.

HisToReLo / Vol 12, No. 24/ Mayo - agosto de 2020/ Pag. 109-146 / E-ISSN: 2145-132X / http://dx.doi.org/10.15446/historelo.v12n24.80270

Henry & Co. en la realizacion de estas operaciones. Se constata en la figura 2 hasta
qué punto la firma inglesa figuraba en las relaciones entre Uribe y otras firmas eu-

ropeas. Las lineas entre nodos indican la existencia de una relacion.
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Figura 2. Red comercial de José Maria Uribe Uribe, 1855-1871, principales conexiones
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Pedro Maua Cartagena
= Alonso Jiménez. Londres

Kissing & Mollmann, '&JemamaFergussun Moguera & Ca., Santa Marta

Fuente: SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, Correspondencia, 1855-1871, carps. 1-3, 5, 253.

La casa A. & S. Henry & Co. se encargaba de recibir barras de oro, que conver-
tidas a libras esterlinas abonaba a la cuenta de Uribe. Con el oro, Uribe pagaba a A.
& S. & Co. y confirmaba a otras firmas europeas que podian disponer de esos fondos
para cubrir los créditos por mercancias.’® La red se hacia mas extensa a medida que
las operaciones se hacian mas complejas. Los nodos pequenos acumulados bajo el
nodo de A. & S. Henry & Co. representan firmas que cubrian letras recibidas o com-
pradas por Uribe; el encargado de cobrar esas letras era A. & S. Henry & Co. En la
parte superior, cerca al nodo de Uribe, se encuentran casas bancarias de Medellin y

una de Nare que le proporcionaban oro y letras de cambio. En la parte inferior, se

18. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1853-1857, carp. 1, ff. 65-66.
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hallan comisionistas de Santa Marta y Cartagena. Estos recibian el oro y las letras de
cambio de las casas de Medellin para remitirlas a Europa y se ponian en contacto con
las sociedades extranjeras para recibir las mercancias que Uribe pedia.

Como el volumen de las operaciones de los comerciantes de Antioquia con Europa
era pequeno, comparado con otros paises de Latinoamérica, las casas comerciales ban-
carias con las que se relacionaban eran medianas o pequeias, como Stiebel Brothers. De
hecho, los Uribe no tuvieron relaciones con las grandes firmas comerciales bancarias de
Gran Bretaia en el siglo XIX (Rothschild, Baring Brothers, Kleinwort Benson, Raphael
& Sons, Lazards Brothers y Anthony Gibbs & Sons) que con el tiempo se convirtieron
en bancos (Botero 2007a, 224-225). Sin embargo, A. & S. Henry & Co. era una casa
importante. En el libro Whitaker’s Red Book of Commerce or Who’s Who in Business
1914 aparece como una de las firmas mas antiguas de Gran Bretana. Fundada en 1804
en Manchester por los hermanos Alexander y Samuel Henry, se dedic6 a la distribucién
de productos textiles. Ademas, se convirtié en fabricante, con sucursales en Bradford,
Belfast, Leeds, Huddersfield, Glasgow y Dundee. Para 1889, su capital ascendia a 1.1 mi-
llones de libras esterlinas y tenia en funcionamiento tres fabricas (Chapman 1992, 183;
Grace’s Guide to Brithish Industrial History s. f.). Aunque su especialidad eran las telas,
también hacia compras de otros articulos para enviar al extranjero.

Sobre A. & S. Henry & Co. vale la pena sefialar un hecho que comprueba el forta-
lecimiento de las relaciones comerciales con los Uribe. El 10 de septiembre de 18809, A.
& S. invit6 a JMUeH a tomar acciones —£1 por accion— en su firma, que en adelante
seria una sociedad an6nima. Segtin A. & S., enviaban tal invitaciéon porque creian cortés
ofrecer las acciones a sus amigos del extranjero antes de que salieran al mercado inglés.*
Se desconocen las razones por las que JMUeH rechaz6 la oferta, pero la carta es un claro
indicio de la confianza y el interés de una firma extranjera por una casa antioquena.

El fortalecimiento de las relaciones comerciales se basaba en la confianza y ésta

se construia a través de varios mecanismos. Uno de ellos era el conocimiento perso-
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nal. Aunque José Maria Uribe nunca viajé a Europa, su hijo Francisco y su sobrino

Juan Maria Uribe si lo hicieron.2° Entre 1864 y 1865, visitaron Remscheid, Paris,

19. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1889-1891, carp. 27, ff. 19-20, 33.
20. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1863-1869, carp. 3, ff. 56-57.
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Manchester y Londres. Tillmans Hermanos, E. Bertrand & Favier, Stiebel Brothers,
A. & S. Henry & Co., Granados, Garcia & Maire y José Francisco y Rafael Garcia
acogieron a los jovenes. Previamente, Uribe habia escrito a cada firma pidiéndoles
que los aconsejaran en cuestion de comercio y los introdujeran en todas las relaciones
posibles.?! Las firmas mencionadas expresaron el gusto que tuvieron de conocerlos,
les ofrecieron sus servicios y amistad y manifestaron el deseo de seguir cultivando
“las antiguas y agradables relaciones” que tenian con José Maria Uribe.2?

La prestacion de favores también era importante. Dada la distancia entre Eu-
ropay Colombia, el incumplimiento en el pago de una deuda era una preocupacion
para las firmas externas. Algunas contaban con sucursales en las principales plazas
de comercio del pais.? Otras mas pequenas o con menos intereses en Antioquia
recurrian a las buenas relaciones que ya tenian con los comerciantes colombianos
para cobrar a clientes morosos. José Maria Uribe y JMUeH sirvieron de interme-
diarios entre las casas de Paris E. Bertrand & Favier y Noailles & Royer Freéresy
deudores en Antioquia en la década de 1860.24

Otra muestra de confianza se daba en el &mbito de las recomendaciones. Después
de ganar una buena reputacion, los Uribe apoyaron a algunos comerciantes con firmas
externas. En 1864, Uribe Uribe recomend6 a A. & S. Henry & Co. al exportador de
quina, caucho y tabaco Canuto Toro, explicando que era rico, capitalista y honrado. En
1867, hizo lo mismo con su pariente Toméas Uribe Santamaria, del comercio de Mede-
llin, diciendo que era “leal en sus compromisos, cumplido caballero” y que contaba “con
los recursos necesarios para su profesion del comercio.” En 1868 recomend6 a Carlos
Restrepo, socio de Fernando Restrepo e Hijos, sefialando que su “casa goza de muy
buen crédito y tiene capital mas que suficiente para sus operaciones mercantiles”.?

Estos tres personajes fueron grandes comerciantes de Antioquia en el siglo XIX.

21. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1864-1868, carp. 256, f. 1; 1864-1867, carp. 257, f. 1.
22. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1864-1868, carp. 256, ff. 5-7.

23. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1894-1897, carp. 119, ff. 87-88; 1895-1896, carp. 102, ff. 203, 405;
1902-1917, carp. 121, f. 87.

24. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1863-1869, carp. 3, ff. 8, 11, 94.
25. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1863-1869, carp. 3, ff. 73-74, 266, 340.
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La confianza fue fundamental para el desarrollo del comercio global. Albane
Forestier explica que si bien los lazos familiares, de etnia o religion permitieron que
los comerciantes realizaran con mayor seguridad sus actividades, el conocimiento
de agentes que se encontraban por fuera de estas esferas, a través de la corres-
pondencia regular, posibilit6 el establecimiento de relaciones confiables de larga
duracion. Ciertamente, era esencial un marco legal que brindara mecanismos para
castigar las acciones que iban en detrimento de los negocios. En todo caso la perte-
nencia a una red comercial podia implicar sanciones si se presentaban faltas graves
(Forestier 2010, 913, 926). Por su parte, Xabier Lamikiz demuestra para el comer-
cio del siglo XVIII entre Espana y Pert que, si bien un marco legal era importante,
este resultaba insuficiente dado que la ley no podia proteger a los comerciantes de
los riesgos, la incertidumbre, las tendencias econémicas o las situaciones politicas.
La confianza, cimentada en el conocimiento personal, las recomendaciones, las co-
municaciones continuas y el cumplimiento de los tratos comerciales, daba acceso a
informacion fiable y relevante (Lamikiz 2010, 180-185).

Ademas de la confianza, las buenas relaciones se basaban en la reciprocidad,
esto es, las casas extranjeras esperaban el pago cumplido de los pedidos, el inter-
cambio de favores y la certidumbre de que los recomendados eran personas de fiar.
Por su parte, los comerciantes antiquefios aguardaban que estas firmas cumplieran
con las indicaciones hechas en los pedidos, los enviaran rapido y bien empacados.
La calidad de los productos y el tiempo de envio eran fundamentales. En diciembre
de 1865, por ejemplo, José Maria Uribe protesto a Tillmans Hermanos por el envio
de una tela que “no se vende pues no es color que se compre en [este] mercado”.2®
También, en marzo de 1896, URH se dirigi6 a Dethise & Carlos Nauts para recla-
mar por la demora en la llegada de un pedido que habia hecho en julio de 1895.
Apuntaba que tendria pérdidas pues “ya se acerca semana santa” y “es la época

para vender los articulos”.?” Dicho reclamo obedecia a la costumbre que tenian los
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creyentes en Antioquia de estrenar ropa durante esa época del afio.

26. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1863-1869, carp. 3, ff. 171-172.
27. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1895-1896, carp. 102, f. 200.
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Las firmas extranjeras debian conocer los gustos del mercado al que exportaban
las mercancias. Al respecto, Chapman (1992, 25, 63, 72) explica que desde finales del
siglo XVIII los fabricantes britanicos, por ejemplo, se especializaron en mercados ex-
ternos, y durante el siglo XIX, a medida que crecieron los intercambios, se interesaron
en conocer las tendencias de moda de cada lugar. Esto requeria que la firma tuviera un
departamento dedicado a una region del mundo, como India, China o Latinoamérica,
o por lo menos que tuviera un dependiente que la conociera y supiera leer y escribir
en la lengua del lugar. En el caso de los Uribe Ruiz, sélo se encuentran en su archivo
20 cartas en inglés, francés o italiano, lo que indica que los dependientes de las firmas
extranjeras escribian y leian en espafiol.?® Una casa podia perder clientes por el des-
conocimiento del mercado o por no cumplir bien las demandas de los comerciantes
locales. Ademas, la existencia de una buena cantidad de sociedades de negocios en
los paises industrializados, les daba el poder a los compradores de elegir a aquellas
que si cumplieran con sus expectativas. Por lo tanto, especializarse era una necesidad.
Kissing & Mollmann (Iserlohn, Alemania), por ejemplo, comenzo6 centrandose en el
mercado aleman, pero con el tiempo enviaron agentes viajeros a Italia, Espafia y Rusia.
En América Latina, una gran parte de su clientela era colombiana (Reininghaus 1994).

La buena reputaciéon que alcanzaron los Uribe se refleja en el hecho de que
mas casas comerciales extranjeras buscaron establecer relaciones con ellos a partir
de la década de 1880. Esto también se debi6 a que, como explica Chapman (1992,
181, 186, 193, 195, 226, 228-229, 298-299), en el Gltimo cuarto del siglo XIX se
present6 un cambio en la estructura del comercio britanico porque muchos ven-
dedores minoristas comenzaron a relacionarse con los productores de mercancias,
con lo que la figura del intermediario quedaba desplazada. Ademas, las mejoras
en los medios de transporte y de comunicacion en los paises del Atlantico Norte,
asi como la rapida industrializacion de Alemania, los Estados Unidos y otros pai-
ses europeos, intensificaron la competencia entre los comerciantes de esos paises,

quienes tuvieron que buscar nuevos clientes y ofrecerles mayores ventajas.

28. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1864-1868, carp. 256, ff. 16, 17, 20-24, 28-29, 45-47; 1902-1903,
carp. 117, f. 66; 1894-1897, carp. 119, ff. 8, 28, 40; 1902-1917, carp. 121, ff. 49, 66.
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En el archivo de los Uribe Ruiz se encuentran 277 cartas recibidas entre 1883
y 1912 que dan cuenta del propésito de las firmas extranjeras de establecer re-
laciones con los Uribe o de fortalecer las que ya tenian. Para ello, usaron varias
estrategias, como el envio constante de misivas en las que literalmente suplicaban
que les hicieran un pedido. Para persuadir a los comerciantes, remarcaban lo bien
que harian las compras de mercancias y su despacho, con “probidad”, “esmero”,
“prontitud”, “cuidado” y tomando “el mayor interés”.2? También se encuentran con
frecuencia términos rogativos: en julio de 1886, Lucien Fourquez & J. des Moutis
pedia a JMUeH “ocuparlos con los negocios de la respetable casa José Maria Uribe
e Hijos, cuyas relaciones ambicionamos muy activas”.3° Y el comerciante de Nueva
York Ernest Gogorza apuntaba a UHR en abril de 1905: “Por pequeiia que sea la
orden le ruego me la envie. Casi tengo tanto placer en ejecutar una ordencita por
correo, que requiera gusto y esmero, como una orden grande”.3!

Otra estrategia para ganar clientes era brindar créditos y mejores condiciones de
negocios. Ya se vio que A. & S. Henry & Co. le propuso a JMUeH tomar acciones de su
compaiia. Por su parte, Schloss Brothers de Londres le ofreci6 en noviembre de 1889
un crédito para comprar efectos en Manchester por £4.000.3 Las firmas extranjeras
también recalcaban su experiencia y entendimiento de las plazas de Colombia y de los
paises de América Latina, ofrecian exclusividad de venta de un producto, como una tela
hecha solo para un comerciante, o rebajaban los porcentajes de cobro de intereses.33

Asimismo, era comun el envio de muestras y catalogos de las mercancias. La
casa de Italia Enrico dell’Acqua & C. escribi6 en 1885 a JMUeH que se habian to-
mado la libertad de mandar muestras de géneros italianos y un catalogo de precios

y que esperaban que los favorecieran con alguna orden.3+ El envio de muestras era

29. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1862-1885, carp. 25, ff. 40-41, 45-46, 56; 1886-1888, carp. 26, ff. 19,
24, 44; 1902-1917, carp. 121, f. 85.
30. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1886-1888, carp. 26, f. 24.
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31. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1902-1917, carp. 121, f. 80.

32. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1889-1891, carp. 27, ff. 25-26.

33. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1862-188s5, carp. 25, ff. 17, 27-29, 35, 45-46; 1902-1917, carp. 121, ff. 73-74.
34. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1862-1885, carp. 25, f. 56.
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necesario para captar clientes y para que los comerciantes supieran qué articulos
se estaban fabricando, evaluar su calidad y caracteristicas, asi como evitar comprar
efectos que no se consumieran en el mercado local.3s Las muestras también eran
presentadas a los comerciantes por representantes o agentes viajeros. A partir de
1883, JMUeH y URH fueron contactados por 36 representantes, a través de cartas
o visitas. El cronista Lisandro Ochoa (2004, 304-306) relata que después de me-
diados de siglo se hizo mas comn la presencia de agentes comerciales de firmas
como Steinthal & Co. (Manchester, Inglaterra), Lucien Fourquez & J. des Moutis
(Paris, Francia) y Kissing & Mollmann (Iserlohn, Alemania), entre otros. Segin
Ochoa, también era usual que comerciantes nacionales llevaran a cabo dicha repre-
sentacion, como fue el caso de Marcelino Restrepo & Cia. y de Luis Botero e Hijos,
quienes representaban a G. Amsink de Nueva York.

Los viajes de sus representantes permitieron a las casas extranjeras “hacerse un
mejor juicio del crédito y la fortuna de sus corresponsales, cimentar lazos comerciales
y de amistad y extender el comercio en general” (Chapman 1992, 129). Estos agentes
fueron claves en el desarrollo del comercio. Su papel consisti6 en vincular a produc-
tores y comerciantes mayoristas con medianos y pequenos comerciantes. Presen-
taban muestras de productos, se encargaban de los pedidos, promovian las ventas,
recolectaban dineros de deudas, suministraban informacion crediticia de los clientes
y datos importantes sobre el mercado. Por lo general, eran empleados y recibian un
salario y una comisién de venta. Algunos eran socios de las casas que representaban
y un buen nimero logroé constituir las suyas tras conseguir un capital (Bartolomei,
Lemercier y Marzagalli 2012, 7-21; Chandler 2002, 209-239; French 2005, 352-377;
French y Popp 2008, 789-814; Friedman 2004, 56-87; Taylor 1964, 352).

Segiin Rodrigo Garcia (1997, 104, 110-112), entre el grupo de extranjeros llega-

dos a Medellin en el siglo XIX, se encontraban los representantes comerciales “Luis

35. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1862-1885, carp. 25, ff. 17, 26, 45-46, 49-50, 56; 1886-1888, carp. 26,
ff. 5, 14, 16, 18-19, 21-22, 35, 53, 60-61, 66, 69-71, 84-85; 1889-1891, carp. 27, ff. 1, 18, 34, 37, 42, 70-73, 79-82, 93;
1892-1893, carp. 28, ff. 1-4, 18, 37, 40; 1894-1899, carp. 29, ff. 16-17, 27; 1895-1896, carp. 102, ff. 104, 312; 1898-
1900, carp. 104, ff. 67, 286-287; 1896, carp. 108, f. 82; 1897-1898, carp. 110, . 68; 1898-1901, carp. 120, ff. 23-24.
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Fischer, Carlos Bimberg, William Gordon, Harold B. Meyerheim, Walter Bridge,
Adolfo Stapff, Hans Kissenberth, Amadeo Lagoeyte, Luis Miguel Zulategui, Walter
Springer, Camilo E. Halaby y Oscar Duperly”. La presencia de estos agentes en el
pais les permiti6 a las casas extranjeras conocer mejor el mercado. Asi lo expresaba
en abril de 1884 A. & S. Henry & Co.:

Confiamos en que los nuevos conocimientos que hemos adquirido respecto a las
necesidades de esa plaza, por medio de la visita del sefior Bryson, nos facilitara
el poder llenar con mas prolijidad y esmero los pedidos con que en lo sucesivo
ustedes se sirvan favorecernos.3®

Medellin, como principal centro de comercio en Antioquia, fue el eje mas impor-
tante de las actividades de dichos representantes. También se instalaban alli porque ya
tenian relaciones con casas comerciales sobresalientes. En mayo de 1891, Marcelino
Restrepo y Compaiiia introdujo a Arturo Walter, representante de S. L. Behrens & Co.
(Manchester, Inglaterra), con JMUeH, a quienes pidi6 lo iniciaran en los negocios de
Rionegro. Asimismo, en marzo del siguiente afio, Alfredo Gillio les notificaba que él re-
presentaba a R. Montu y Ca. (Turin, Italia) y a Lorenzo Gillio (Ivrea, Italia), les ofrecia
objetos italianos y les indicaba que su muestrario lo estaba ofreciendo en el almacén
de Eduardo y Julidn Vasquez Jaramillo —importantes comerciantes de Medellin—.3”

Algunos representantes esperaban que los comerciantes de los pueblos fueran
hasta Medellin para ensenarles las mercancias. Otros, enviaban a alguien con las
muestras o hacian el viaje hasta la localidad donde residian los mayoristas, lo que sin
duda tenia un efecto méas decisivo para establecer una relacion y concretar un pedido.3®
Varios representantes que pasaron por Rionegro para tomar pedidos de los Uribe fue-
ron el sefior Bryson (A. & S. Henry & Co.), Daniel Mckencie y W. Timmern (Steinthal
& Co.), Ramoén Mercado O. (Riens, AM Ende & Co.), Juan Krohm (Leisler, Bock &
Greig) y Allen Hammond (Oetling & Co.) de Inglaterra. Julio Zapata (Zapata & Faux)
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36. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1862-1885, carp. 25, ff. 27-29.
37. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1873-1893, carp. 271, ff. 20, 68.

38. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1893, carp. 21, ff. 66-67, 77; 1894-1896 carp. 24, f. 36; 1892-1893,
carp. 28, f. 80.
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y M. O. Dusson (Guillaume V. Péchany & Co.) de Francia. Rodolfo Bremer (Theile
y Quack) y Carlos Zapp (Aepli & Co.) de Alemania. Carlos Nauts (Dethise & Carlos
Nauts) de Bélgica; y Fernando Diaz (Manuel de Bertemati) de Espafia.3 Estos agentes
ayudaron a los comerciantes nacionales a negociar mercancias y créditos con las firmas
extranjeras. Era una figura social conocida como “caballero del camino” o “embajador
del comercio”; coadyuvo a extender el comercio y constituyo un enlace entre el mundo
rural y el urbano, asi como entre el comercio internacional y el nacional (Bartolomei,
Lemercier y Marzagalli 2012, 7-21; Chandler 2002, 209-239; French 2005, 352-377;
French y Popp 2008, 789-814; Friedman 2004, 56-87; Taylor 1964, 352).

Conclusiones

El afio 1855 constituyé un punto de giro en la actividad comercial de José Maria
Uribe Uribe. Con una carta de recomendaciéon hizo su primer pedido como im-
portador, prescindiendo asi de la intermediaciéon de las firmas colombianas que
habian sido sus proveedores hasta ese momento, hecho que favorecio la formacién
continua de vinculos con agentes extranjeros. El proposito del presente trabajo fue
reconstruir la red comercial internacional de los comerciantes Uribe a través del
analisis de su correspondencia. La misma fuente proporciond, ademas, indicios
sobre la importancia de ciertas actitudes, como la reciprocidad, para sostener las
relaciones establecidas. Entrar en el comercio internacional significé para los Uri-
be una extension de sus vinculos comerciales. En efecto, tuvieron contacto con 115
casas comerciales extranjeras durante 1855-1916. Sin embargo, sus relaciones méas
constantes y estrechas se dieron con A. & S. Henry & Co., Stiebel Brothers, Aepli &
Co., David Midgley & Sons, Jaffe & Sons y E. Bertrand & Favier. Servicios finan-

cieros y comerciales formaban la base de su intercambio.

39. SPD, Archivo José Maria Uribe Uribe, 1862-1885, carp. 25, ff. 15, 27-29, 57; 1886-1888, carp. 26, f. 23;
1889-1891, carp. 27, ff. 9-10, 96-97; 1889-1892, carp. 5, ff. 456, 482; 1892-1893, carp. 28, ff. 69, 71; 1893-1895,
carp. 105, f. 58; 1899, carp. 113, f.41; 1898-1901, carp. 120, ff. 78-79.
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No se puede perder de vista que el intercambio en siglos pasados exigia, tal vez
mas que hoy, una confianza entre las partes implicadas, sobre todo en el contexto
internacional, que involucraba grandes distancias y una dilacion en las comunica-
ciones. La confianza establecida entre Uribe Hermanos y Compaiia y E. Bertrand
& Favier, por ejemplo, llevo a que ésta aceptara entablar negocios con José Maria
Uribe Uribe después de que aquella lo recomendara.

La sistematizacion de la informacion contenida en las cartas constituye un
aporte del presente trabajo, pues aunque existe una amplia bibliografia sobre el
comercio colombiano y antioquefio en la segunda mitad del siglo XIX, no se habia
presentado informacién que permitiera conocer cbmo comenzaron a relacionarse
los comerciantes locales con las firmas externas, cuales eran las ciudades con las
que mas tenian intercambios, qué productos negociaban y qué se esperaba de cada
agente o firma una vez establecida la relacion comercial.

Este trabajo investigativo deja planteadas ciertas preguntas que constituiran
sin duda el objeto de futuros proyectos. Primero, queda por determinar la densidad
de la red, es decir, la naturaleza de las relaciones entre los distintos actores de la
red estudiada aqui y no solo las de estos con los Uribe Ruiz. Segundo, un analisis
cuantitativo de libros de contabilidad vendria a complementar los hallazgos preli-
minares alcanzados a través del andlisis cualitativo de las fuentes epistolares. Asi,
podrian determinarse los montos de los créditos, la capacidad de compra y los pe-
riodos de auge o decadencia en relacion con el contexto politico y econémico.

Finalmente, los resultados de este trabajo podrian usarse para lograr fines
mas ambiciosos. Por una parte, serviria para llevar a cabo estudios comparativos
sobre las redes de otros comerciantes del pais con el objetivo de determinar como
estaba repartido el mercado, qué aspectos identificaban y diferenciaban las prac-
ticas comerciales de los distintos comerciantes, y como se movilizaban los clientes

entre unos proveedores y otros. También seria posible indagar la cultura material
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