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Introduction: 1750-1850, 
a « commercial revolution »?

On one side, we make a first empiric observation: we
notice a lot of mercantile innovations during the
period 1750-1850 in the commercial practice
(relational practices, informational practices…)



The birth of salesman



Development of commercial press



Diffusion of use of trading cards



Generalization of mercantile almanac



Multiplication of guidebooks mercantile



Apparition of circular letters to inform on the 

birth of a commercial society…



Or to diffuse commercial information



Professionalization of various commercial agents (broker, attorney, 

business agent…)



One possible interpretation: these new technologies allow relational 
practice more opened and more impersonal

« Le parti [des entrepreneurs
sedanais] de faire voyager… des
commis de confiance, des
voyageurs intelligents » et de
« répandre dans presque toutes
les parties de l’Europe
des lettres circulaires avec offre
de leurs draps à des conditions
capables de leur mériter la
préférence » (G. Gayot, Les
draps de Sedan, 1998, p. 403-
404)

Divers individus « toujours opposés au
sentiment général ont trouvé que
l'Almanach nuisait aux marchands de ces
trois villes qui, établis depuis longtemps,
tiennent une correspondance exclusive avec
d'autres Marchands ou Négociants du
Royaume ou de l'Etranger, parce qu'ils leur
sont seuls connus, et que cet Almanach
indique ceux qui peuvent entrer en
concurrence avec eux » (Préambule,
Almanach du Commerce des villes de Lille,
Douay et Dunkerque, 1787).



On the other side, this hypothesis finds an 

echo in various historiographic currents 

with the classic interpretations of:

• The growth of markets (P. Verley, J. 

de Vries,)

• The embedness/desembedding of 

economic sphere (Polanyi vs

Granovetter)

• The depersonalization of economic 

relations (A. Chandler, D. North, A. 

Greif)



- Alfred Chandler remarque qu'à la fin du XVIIIe siècle, diverses
transformations amènent « le monde spécialisé et impersonnel
des revendeurs, importateurs, facteurs, courtiers et
commissionnaires des ports maritimes et fluviaux, […] à
supplanter le monde personnalisé du marchand colonial » (La
main visible, 1977).

- Avner Greif oppose le commerce « communautaire » des 
marchands maghribis, régulé par la réputation, au commerce 
« libéral » des marchands génois, régulé par le droit (Annales HSS, 
1998)

- Douglass North affirme que le que « le monde occidental est
passé du monde simple des échanges personnels au monde
complexe et interdépendant [des échanges impersonnels] » grâce
à l’adoption d’institutions juridiques formelles (Le processus du
développement économique, 2005)



So, our project purpose test the hypothesis of a 

commercial revolution in Europe in 1750-1850 by 

an empirical investigation quantitative realized

about three panel of documents:

• a series of 2,000 printed circulars received by five of the 

most important French merchant houses (Briansiaux from 

Lille, Greffulhe Montz from Paris, Veuve Guérin from Lyons, 

Foache from Le Havre and Roux frères from Marseilles)

• a series of 500 beginning of commercial correspondence 

between the firms Roux frères and Greffulhe and a 

representative panel of European commercial firms

• and a sample of 3000 notary proxies gived in Paris, 

Marseilles, Lyons and Lille in 1751, 1800 and 1851



Principal hypothesis tested with the corpus 

of correspondence and printed circulars:

We assist to the disapparition of relational practices

based on confessional/familial ties or on personnal

recommandations and to the growth of relationnal

practices more prospective and impersonnal, based on

the « cost/benefit calculation » (description of products,

of prestations’ tariff, of associates’ experience,)?



Our two conclusions



A commercial revolution?

De facto, there were significative commercial 

innovations after 1750:

- oldest printed circular founded is 1739 and generalization

in the 1780’



Chronological distribution of circular 

letters

Briansiaux

(1792-1823)

Foache

(1783-1865)

Greffulhe

(1789-1831)

Roux

(1728-1842)

Veuve Guérin

(1773-1814/1850)

1739-1789 0 5 2 77 23

1790-1814 152 157 209 160 317

1814-1839 55 262 1 145 10 (740)

1840-1865 2 41 0 114 5 (670)

Total 209 465 212 496 355



Manuscripts and printed Circulars in the 

archives of Roux frères
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A commercial revolution?

De facto, there were significative commercial 

innovations after 1750:

- The oldest printed circular founded is 1739 and generalization in 

the 1780’

- Multiplication in the corpus of beginning correspondence of 

« prospective letter of enter in relation »

But, there was not a linear and brutal transition from markets 

based on personal networks to extended and impersonal 

markets. On the contrary

- New practices are single systematization of old practices

- New practices use the same processes of old practices

- New practices are adopted by ‘peripherical actors’ or outsiders 

(as specialized merchants, para-commercial professions, etc.)



« Offres de services pour recouvrements, Monsieur B. à Lyon, M’occupant

depuis plusieurs années de recouvrements, je viens vous faire mes offres de

services pour vos effets sur la province, je puis même charger à une taux très

modéré. J’ai l’honneur de vous remettre ci-joint mon tarif, je serais charmé qu’il

vous présentât des avantages. Si les conditions qu’il contient vous paraissent

favorables, je vous prie de me favoriser d’une réponse. Dans l’espoir de vos

nouvelles, je vous prie d’agréer mes salutations bien sincères. » (p. 53)

« Offre d’une marchandise spéciale, M. B. Négociant à Paris, J’ai en entrepôt,

au Havre, 15 pièces eau-de-vie que je vous laisserai au prix de 272fr85 la

pièce, soit 8997fr 75 valeur 3 mai. Cette partie est avantageuse, je pense

qu’elle pourra vous convenir. Je vous prie de me répondre de suite, car dans le

cas ou je ne traiterais pas avec vous, j’offrirais cette partie à d’autres amis. En

attendant de vos nouvelles, je suis votre dévoué » (p. 53).



A commercial revolution?

De facto, there were significative commercial 

innovations after 1750,

But, there was not a linear and brutal transition from markets 

based on personal networks to extended and impersonal 

markets. On the contrary…

So, finally, innovations do not seem a changing factor, but they 

seems more as a symptom of a changing word (economic and 

commercial expansion, French wars, institutional 

transformations with the French Revolution…): there were 

more actors and more new actors on the European markets, so 

the traders used to standardize their practices



The second conclusion: the rule of new 

relations in the european commerce 

(1750-1850)

- Very little first letter or printed circular are totally 

impersonal and prospective (very little spams…): when 

a circular is prospective is also personalized; when a 

first letter is prospective, is based on recommendation 

or a first contact in face to face…. Spamers were 

exclusively peripherical actors (outsiders)

- The recommendation is important but not majority (only 

one quarter of the corpus use recommendation) and 

not necessary (the new relation based on 

recommendation do not have more success than the 

other)



So the norm to new relations is to offer his 

service to an occasional partner, with 

which the relation is circumstantial 

(payment of a bill of exchange for a third 

person, receipt a shipment sent for a third, 

etc.)



« Nous avons reçu les trois balles (…) que vous nous avez 

adressé pour monsieur Léon Moisy d’Amiens auquel nous les 

avons expédiés aussitôt, nous vous sommes fort obligés des offres 

obligeantes que vous nous faites nous vous offrons en retour par 

contre tout ce qui dépend de nous .. », Frères Albane, Marseille, 

30 juillet 1731, à Roux.



Indeed, this type of « first contact » 

represent near half of our corpus and 

present the same percentage of felicity 

that recommendation



So, the global impression, confirmed by 

analisis of printed circulars and notary 

proxies, is that european trading world 

is organized as a « big club of peers », 

defined by a common language, 

relational and juridical norms, a 

common culture, and in wich not 

« everybody know everybody » but 

« everybody can work with everybody 

(even if they do not personnal 

acquaittance) »


