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Konhnenl mrt Auftrleb: 
Um Chancen in Afrika 
verantwo11ich zu nutzen. 
müssen Sich Mittelständler em 
differenziertes Bild machen. 
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Aufins 
Brachland 
Die Wachstumszahlen sind beachtlich - die 

Risiken auch. Lohnen sich für den Mittelstand 

schon Investitionen in Subsahara-Afrika? 

Von Katharlna Schnurpfeil gehen lässt? Sind es unberechtigte Vorbehalte gegen­
über dem unterentwickelten .. Schwarzen Konti-

ES GIBT EINIGE Länder, die finden sich auf der nent"? Oder stehen oie Chanceneinfach noch nicht 
Exportmarktliste fast jedes deutschen Mittelstand­
lcrs. China gehört dazu, Indien, BrJsilien, die USA 
und Frankreich. Unterrepräsentiert sind hingegen 
afrikanische Miirkte. 

Dabei verLeichncn vor allem die Länder, die ~Ud­

lieh der Sahara liegen - das sogenannte Subsahara­
Afrika - seit )nimm ansehnliche Wachstumsraten. 
Nigeria tauchte schon in der "Next Eleven"-Analyse 
,·on Goldman Sachs-Chefvolkswirt )im O'Neill2005 
prominent auf. Ghana punktet als Vorreiter bei der 
Nutzung erneuerbarer Energien, und Kenia profi­
tierte mit seinem Fokus aufs Transportgewerbe jJh­
relang vom geringen Ölpreis. Woran liegt es, dass 
sich der deutsche Mittelstand die dort augenschein­
lich erzielbaren Gewinne bis dato größtenteils ent-

im Verhältnis zu den Risiken? 
"Sie können in Afrika schöne Projekte machen, 

wenn Sie Geld mitbringen", sagt 1homas Helle. 
,.Wenn Sie Geld verdienen wollen, wird es aller­
dings kompliziert." Helle ist Geschäftsführer von 
Novis, Hersteller von Biogasanlagen mit Hauptsitz 
in Tiibingen, und hm schon einige Anlagen in afri­
kanischen Ländern ans Netz gebracht. Unter ande­
rem bezieht ein Dorf im Senegal Strom aus einer 
Novis-Pyrolyse-Anlage; derzeit ist Helles Team 
dabei, eine Kleinbiugasanlage an der Elfenbein­
küste fertigzustellen "Unsere Auftraggeber sind 
allesamt deutsche Institutionen, wir bringen das 
Geld also fast immer mit", erkJärt er. "Das macht 
die Abwicklung unkompli~icrt und risikoarm >> 

25 

J 

I 
j 

Thomas Helle
Hervorheben

Thomas Helle
Hervorheben

Thomas Helle
Hervorheben

Thomas Helle
Hervorheben



26 Titelthema 

für uns." Das Projekt im Senegal etwa finanzier­
ten die Stadtwerke Mainz in einem Gemcinschafts­
progmmm mit der staatlichen Dc11tschen Investi­
tions- und Entwicklungsgesellschaft (DEG); in der 
Elfenbeinküste sitzt das schwäbische Rcutlingen als 
Auftraggeber mit im Boot und unterstützt so seine 
ivorische Partnerstadt Bouake. Viele private und 
öffentliche Institutionen in Deutschland initiieren 
und finanzieren Projekte zur Aufbau- und Entwick­
lungshilfe in Afrika, bei deren Umsetwng der deut­
sche Mittelstand mitwirkt. 

Auch bei ~lanfred Reinhardt läuft das Afrika­
Geschäft: Der Geschäftsführer des Kltirtechnikher­
stellcrs Reinhardt liefert Abwasserreinigungssys­
teme unter anderem an Kunden in Kcni :1 und Tan­
sania. "Der Vertrieb lohnt sich und erwirtschaftet 
kleine Gewinne", berichtet er zufrieden. Auf der 
Umwelttechnologiemesse IFAT lernte Reinhardt vor 
vier Jahren die beiden Vertriebspartner kennen, die 
seine Produkte seither in Kenia und ·r:msania ver­
kaufe n. Endabnehmer sind sowohl Privatleute, die 

Ansprechpartner für das Subsahara -Geschäft 

Delegation der Deutschen Wirtschaft in Angola 
www.angola.ahk.de 
Delegierter: Ricardo Gerigl< 
Tel.: +244 9 46 26 75 25, ricardo.gergk@gmail.com 

Delegation der Deutschen Wirtschaft in Ghana 
www.ghana.ahk.de 
Delegierter: Maximilian Butek 
Tel.: +233 3 02 63 16 81, maximillan.butek@ghana.ahk.de 

Delegation der Deutschen Wirtschaft in Kenia 
www.kenia.ahk.de 
Länderdirektorin: Maren Diale-Schellschmidt 
Tel.: +254 2 02 65 19 07, maren.diale@kenya-ahk.co.ke 

Delegation der Deutschen Wirtschaft in Nigeria 
www.nigeria.ahk.de 
Delegierter: Mare Lucassen 
Tel.: +234 12 70 07 46, lucassen@lagos-ahk.de 

Deutsche Industrie- und Handelskammer für das südliche Afrika 
www.suedafrika.ahk.de 
Delegierter: Matthias Boddenberg 
Tel.: +27 1 14 86 27 75, mboddenberg@germanchamber.co.za 
Repräsentant Zambia Office: Johannes Kurt 
Tel.: +260 9 7 4 25 20 91, lusaka@germanchamber.co.za 
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eine bessere Abwasserklärung am eigenen Haus 
hablo! n möchten, als auch Dörfer oder Kommunen. 
,.Wenn man cinnwl schaut, wie die afrikanischen 
Flüsse und Bäche aussehen, versteht man, wie groß 
der Bedarf an Kliirtcchnik vor Ort ist", berichtet 
Reinhardl. Er rechnet daher damit, dass sein Afrika­
Geschäft noch deutlich wachsen wird. 

Hungrig auf Fortschritt II In einem sind sich alle 
einig: Das Potential in Subsahara-Afrika ist bran­
chenübergreifend beachtlich. Die Länder und ihre 
Hewohner sind hungrig auf Fortschritt, Qualität und 
wirtschaftlichen Wohlstand. ,.Und da die Märkte 
noch nicht so fortgeschritten sind wie die in Indien 
oder China, sind die Chancen fü r den deutschen 
Mittelstandangesichts seiner vielf.iltigen Angebots­
palette groß", sagt lngrid Davey, Länderanalrstin bei 
der Commertbank. 

Seit einigen Jahren steht Subsahara-Afrika unter 
dem massiven Einfluss von China. Denn Investo­
ren aus Fernost entdeckten früher als andere, dass 
es hier im Brachland satte Gewinne einzustreid1en 
gab. Sie lo!rwarben den Zuschlag an lnfrastrukturpro­
jckten, bauten Straßen, Zugstrecken und Flughäfen, 
wo sich früher Staubpisten durchs Land zogen, und 
bekamen im Gegenzug großzügige Abbaurechte für 
die örtlichen RohstoO'minen zugesprochen. 

Die Kritik an den einst als Aufschwung-Bringer 
gelobten Im·estoren aus dem Reich der ;..litte ist mitt­
lerweile groß. So wird ihnen vorgeworfen. sie hätten 
für den Bau einer Straße Kleinbauern enteignen las­
sen und ihnen so die Lebensgrundlage genommen. 
Um ihre Projekte umzusetzen, brachten die chine­
sischen Unternehmen häufig eigene Arbeiter mit, 
schufen also keine Jobs für die lokale Bevölkerung. 
Die mit ihren Projekten erLielten Gewinne führten 
sie nach China aus, anstatt sie lokal zu reinvestie­
ren- ein nachhaltiger f-or tschritt in den betroffenen 
Regionen Afrikas kam so nicht zustande. 

Genug von China II Nun scheint Afrika genug zu 
haben \·om chinesischen Engagement. .,Es hat sich 
herumgesprochen, dass deutsche Hersteller welt­
weit die beste Qunli tät liefern", erlebt Helle im Kon· 
taktmit afrikanischen Kunden ... Selbst wenn sie die 
Preise häufig noch nicht zahlen können. wächst bei 
den Kunden vor Ort das Bewusstsein dafür, dass die 
höheren Kosten berechtigt sind." Auch Reinhardt 
hat keine i\lühe, sein Pricing in Afrika durchzu­
setzen. ,.Immer htiufiger haben Dörfer oder Kom­
munen Probleme mit chinesischen Anlagen, die 
kaputtgehen, obwohl sie noch nicht lange im Einsatz 
sind", erzählt er. Daher seien die Behörden bemüht, 
haltbarere Klärsysteme einzusetzen, .,auch wenn die 
deutsche Technik teurer ist als die chinlo!sische." 
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Abfüllstraßen aus Deutschland: Zul eferer der 
Nahrungsmrttelindustue freuen sieh über hohen Bedarf. 

Durch das zunehmende Qualitätsbewusstsein ergä­
ben sich Chancen sowohl für Konsumgliterliefe­
rarllen als auch für lnvestitionsgutherstcller, ana­
lysiert Bruno Wenn, Gcschäftsflihrer der DEG. ln 
nahezu allen Ländern südlich der Sahara ist das 
Durchschnittsalter der Bevölkerung niedrig, und 
die Anzahl an Konsumenten wächst unaufhörlich: 
Bis zum Jahr 2050 erwarten Experten eine Verdopp­
lung der afrikani schen Bevölkerung auf 2,4 Milliar­
den Menschen. "Diese Leute brauchen Nahrungs­
mittel, Wohnraum und Konsumgüter, was zu einem 
enormen Wirtschaftswachstumsschub führen wird", 
sagt Wenn. Da auch in vielen afrikanischen Län­
dern Vorschriften erlassen werden, nach denen der 
Importanteil von Produkten gesenkt werden soll, 
werden die zusätzlichen Waren vor Ort hergestellt 
werden müssen - idealerweise mit deutschen Pro­
dul,:tionsmaschinen. 

Geringer Exporta nteil // Doch noch zögerten 
viele Unternehmen: Nur rund 1.000 deutsche Unter­
nehmen sind nach Angaben von Wirtschaftsverbän­
den in Afrika mit Investitionen aktiv. Am deutschen 
Außenhandel hat der Kontinent bislang nur einen 
Anteil von 2 Prozent. Wieso? 

Vor allem historisch gewachsene Vorbehalte 
hielten den deutschen Mittelstand davon ab, mit 
größerem Engagement nach Afrika zu expandie­
ren, glaubt DF.G-Chcf Wenn. ln den europäischen 

Medien lese man von afrikanischen Uindern seit 
Jahrzehnten hauptsächlich im Zusammenhang mit 
gewalttätigen Putsclwersuchen, ethmschen Kon­
flikten und die Gesellschaft an allen Stellen durch­
dringender Korruption. Die Wirklichkeit sehe aber 
anders aus, betont Unternehmer llellt: . .,Politische 
Unruhen, die unser Geselllift behindern, haben wir 
noch nie erlebt", berichtet der ßiogasanlagen-Licfe­
rant, der bereits seit acht Jahren in Afrika aktiv ist. 
Und auch die Länderanalystin Davey betont: " ln 
den vergangenen Jahren verlief die große Mehr­
heit der Wahlen in Subsahara-Afrika friedlich, die 
Länder sind politisch besser gestell t, als sie in der 
deutschen Öffentlichkeit wahrgenommen werden." 
Auch die weitverbreitete Korruption nehmen viele 
der neuen Regierungen ernst und arbeiten aktiv an 
deren Abbau. 

Trot7. der positiven Entwicklung trifft der deut­
sche Mittelstand bei seinem Afrika-Geschäft noch 
immer auf handfeste Herausforderungen. So ist es 
- wie in vielen Schwellen- und Entwicklungsmärk­
ten-aus Unternehmersichtnahezu unmöglich, eine 
Projekt-, Investitions· oder Handelsfin<>nzierung 
zu bekommen. Seit Jahren bereits bauen deutsche 
Geldinstitute ihr Korrespondenzbankennetz ab. 
Aufgrund strengerer Regulatorik ist das Geschäft in 
unsicheren Märkten für sie tcurer geworden. Darauf 
reagieren sie mit Rückzug (siehe auch "Markt und 
Mittelstand· 2/20 16). Die, die geblieben sind, haben 
meist ~lindestvolumenhlirden fü r Finanz.terungen 
eingezogen, damit sich die Bereitstellungskosten 
lohnen. Für die meisten Aufträge des Mittelstands 
Liegen diese Hürden aber zu hoch. 

Finanzie rung lol<aler Ba nken // Um Mitlei­
ständlern auch kleinvolumigc Projekt- oder Han­
delsfinanzierungen zu erleichtern, möchte die DEG 
im Laufe dieses Jahres einen sogenannten German 
Desk in Subsahara-Afrika eröffnen . Voraussicht­
lich in Kenia oder Nigeria soll dann ein idealer­
weise deutschsprachiger ~litarbeiter einer Partner­
bank vor Ort deutschen Firmen und ihren lokalen 
Handelspartnern dabei helfen, ein Finanzierungs­
angebot zu erarbeiten, kündigt die Entwick- >> 
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Der Rückzug 

prrvater europä­

ischer Banken aus 

riskanten Märkten 

erschwert auch in 
Subsahara-Afnka 
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Exportwirtschaft mit Aufholbedarf 
Top 4 Lieferländer Subsah ara-Afrikas 201 4 

China 
Indien 
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Deutschland tWiW.ß!1 

• Importvolumen ln Mrd. US·Dollar • Anteil an Gesamtimporten 
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Flächendockender Netzanscnluss: Noch haben 590 Millionen Menschen in Subsahara-Afrika keinen Strom­
anschluss. V1ele öffentliche Institutionen wollen dies ändern und vergeben Projekte an die Privatwirtschaft . 

lu ngsgesellschaft an. Auch die ~cchs afrikanischen 
Repräsentanzen der Commerzbank halten aktiv den 
Kontakt l.ll einer Vielzahl lokaler Partnerbanken 
und MiniMcrien, bekräftigt Christian Toben, Regi­
onaldirekwr Afrika bei dem Finanzinstitut. Um den 
Außenhandel mit Afrika zu fOrdern, refinanziere die 
Commerzbank lokale Banken, strukturiert Export­
fi nanzierungen und unterstützt mit der llc~ tä tigung 

von Akkrcuitiven deutsche Exporteure. ,;!'rotz der 
enormen Chancen Afrikas ist es speziell für den 
ueutschen Mittelstand sehr wichtig, die aktuell rela-

Südafrika dominiert das Geschäft 
Deutsche Investitionen in Subsahara-Afrika 2014 

Anzahl der Unternehmen lnvest1tionsbosta"ld 
(tfl Mo. Euro) 

• Subsahara·Afnka • davon Südafnka 

Mtarootcr 

tiv hohen finanziellen Risiken ausreichend abzusi­
chern", so der Banker. 

Möglichkeiten der Absicherung gibt es unter 
anderem in Form der Exportgarantien, die viele 
deutsche Firmen auch schon nutzen. ,\Jit rund 
4,4 ~lilliarden Euro floss vergangenes Jahr rund 
ein Fünftel des llermes-Deckungsvolumens in die 
Absicherung von Afrika-Geschäft, teilt der Export­
versicherer Euler l lermes mit. 2014 hat die Bundes­
regierung die Deckungspolitik für die Region süd­
lich der Sahara erweitert. Seitdem können deutsche 
Exporteure auch Geschäfte mit öffentlichen Auf­
traggebern in ausgewählten Ländern absichern, 
erklärt Euler-IIcrmes-Sprcchcr Mattbias Jansen. 
Zuvor waren I lcrmcsdeckungen in diesen Ländern 
auf Lieferungen und Leistungen an prh·ate Besteller 
beschränkt. "Flir deutsche Unternehmen ist d ic~c 
Deckungserweiterung extrem wichtig", erklärt Jan­
sen. ,.Schließlich tritt in Afrika noch immer häufig 
der Staat als Be~tcl l er und Auftraggeber auf." Das 
zeigen auch die Projekte der Unternehmer Rcin­
hardt und Helle. 

Zu wenig AHKs II Trot7. fi nanzieller Absichc­
rung treffen deutsche Hersteller bei der Lieferung 
ihrer Produkte in die Region auf restrikth·e Han­
dels- und Zollvorschriften, beschreibt die deutsche 
Auslandsgesellschaft GTAI in einer Publikation. 
Das liege unter anderem an der Zersplitterung der 
~ lärktc. Zusätzlich 1.u den Einzelstaaten bestehen in 
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~ubsahara-Afrika 16 Regionalorganisationen, unter 
deren Mitgliedern teils Warenfreizügigkeit herrscht. 
'Nelche Vorschriften fiir Einzellieferungen gelten, 
ist daher für Mittelständler oft schwer 'l.ll durchbli­
cken - auch weil manche Länder Mitglied in meh­
renm Regionalorganisationen sind. Um Unklarhei­
ten zu beseitigen und bestehende Handelshürden 
abzubauen, ist die EU derzeit im Gespräch mit der 
Afrikanischen Union, dem wichtigsten Zusammen­
schluss afrikanischer Staaten. Sie möchte die Entste­
hung eines kontinentalen Binnenmarktes vorantrei­
ben und dem Warenaustausch so bessere Bedingun­
gen bieten. 

Eine unnötige Erschwernis bei der Geschäftspra­
xis vor Ort ist aus Ansicht von Experten das noch 
unzureichende Unterstützernetz für deutsche Fir­
men. "Es gibt noch zu wenig Auslandshandelskam­
mern in Subsahara-Afrika", sagt etwa DEG-Chef 
Wenn. Deutsche Mittelständler f:i nden daher nur 
schwer einen Ansprechpartner vor Ort, der ihnen 
bei praktischen Fragen zur Seite stehe. ln ledig­
lich 6 der 49 Subsahara-Länder sind Vertretungen 
der deutschen Wirtschaft angesiedelt (siehe Kasten 
auf Seite 26). Ein Grund fiir das dünne Netl ist das 
Finanzierungsmodell deutscher Auslandshandels­
kammern. Den Großteil ihrer Gelder bc1ichen die 
Institutionen von ihren beitragspflichtigen Mitglie­
dern. Je weniger deutsche Firmen in einem einzel­
nen Markt vertreten sind, desto weniger potentiell 
1ahlende Mitglieder kann die dortige AIIK gewin­
nen. lm schlimmsten Fall gibt die Ertragslage die 
Errichtung einer A II K nicht her. Doch je weniger 
praxisnahe Unterstütl.llng es vor Ort gibt, desto 
unwahrscheinlicher i~t eine Ansiedlung deutscher 
Unternehmen - ein Teufelskreis. "Abh il fe schaf­
fen könnte hier eine Vorfinanzierung von AI IKs in 
unerschlossenen Märkten, die aber großes Potential 
bieten", resümiert DEG-ChefWenn. 

Politischer Wille II Tatsächlich tut die Bundesre­
gierung derzeit viel, um das Engagement deutscher 
Firmen in Afrika anwschieben. Für die einfachere 
Projektentwicklung stellen Entwicklungs- und Wirt­
~chaftsministerium Gelder in Aussicht, mit denen 
deutsche Unternehmen Machbarkeilsstudien für 
mögliche Investitionen finanzieren können. Zudem 
gründet Deutschlands Politik Initiativen 1ur Förde­
rung lokalen Unternehmertums und baut gemein­
sam mit Branchenverbänden technische Ausbil­
dungszentren ftir lokale Arbeitskräfte auf. ln Nigeria 
beispielsweise plant der VDt.IA ein Trainingszent­
rum für die berufliche Aus- und \Veiterbildung in 
den Bereichen lndustriemechanik, Elektrotechnik, 
Elektronik und Mechanik. Im Februar unterzeich­
nete der Verband ei ne Absichtserklärung für dessen 

Errichtung gemeinsam mit dem lokalen Produkti­
onskonglomerat Dangote. 

Aktuell sieht DEG-Chef Wenn ein positives 
Momentum für Subsahara-Afrika. "Nicht zuletzt 
durch die Fluchtbewegung ist Deutschland bewusst 
geworden, dass wir unseren Nachbarkontinent bei 
der wirtschaftlichen Entwicklung unterstützen 
müssen, um Perspektiven vor Ort zu schaffen." Das 
definiert auch der von Bundesentwicklungsminis­
ter Gerd t.lüller lancierte "t.larshaii-Pian", mit dem 
die Bundesregierung private Investitionen stiirker 
unterstützen und einen größeren Teil der staatli­
chen Entwicklungshilfe zur Förderung wirtschaft­
lich erfolgreicher Länder einsetzen möchte. "Es 

geht dabei nicht um altruistische Entwicklungs­
hUfe", stellt Wenn klar, .,sondern um die . 'utzung 
wirtschaftlicher Perspektiven durch die Privatwirt­
schaft." 

Um beim bevorstehenden Aufschwung Subsa­
hara-Afrikas dabei zu sein, sollten sich deutsche 
Mittelständ ler innerhalb der nächsten ein bis drei 
Jahre vor Ort aufstellen, rät Commerzbank-Experte 

Noch kein stabiles Wachstum 

Titelthema 

Einem unüber­
sichtlichen Netz 
von Zollvorschrif­
ten und regionalen 
Binnenmärkten 
sehen sich deut­
sche Exporteure 
in Subsahara­
Afrika gegenüber. 
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BIP-Pius Subsahara-Afrikas 2000 bis 2015 (reale Veränderung gegenüber Vorjahr) 
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Toben mit Blick auf die langfristigen Chancen. "Vor 
einem Engagement soUten sie aber Chancen sorg­
sam gegen wirtschaftliche und politische Export­
und ln\'CStitionsrisiken abwägen." 

Biogasanlagen-Tcchnikcr llelle sieht das ähn­
lich. Bis die politischen Initiativen greifen, wird es 
noch eine Weile dauern, prognostiziert er: nAfrika­
nische M1irkte bleiben ein schwieriges Terrain- und 
in den Größenordnungen, in denen der Mittelstand 
agiert, lohnt sich eine Investition im Moment noch 
nicht." Bis afrikanische Länder flächendeckend auf 
den Exportmarktlisten deutscher Mittelständler auf­
tauchen, dürfte es also noch einige Zeit dauern. << 
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