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Nach Einschätzung des Vereins ist Afrika gut auf-
gestellt, um sich erfolgreich zu industrialisieren. 
Abgesehen von der riesigen Vielfalt an natürli-
chen Ressourcen verfüge der Kontinent über ein 
günstiges demografisches Profil. Experten prog-
nostizieren, dass sich die Bevölkerung von aktuell 
rund 1,2 Milliarden Menschen bis 
zum Jahr 2050 verdoppeln wird. 
Und bereits heute ist die Bevölke-
rung im Schnitt jünger als 25 Jahre. 
Damit biete Afrika ein immenses 
Potenzial an Arbeitskräften.

Nicht nur Konzernen wie BASF, 
Beiersdorf, Siemens oder Volkswa-
gen, die in Afrika tätig sind, eröffnet 
der Kontinent Chancen. Auch kleine 
und mittlere Unternehmen (KMU) können dort 
Fuß fassen. „Die Stärken des deutschen Mittelstan-
des – unter anderem seine Vielseitigkeit und seine 
Innovationskraft – sind in Afrika hoch angesehen 
und willkommen“, sagt Christian Lindfeld, Afri-
ka-Experte der Wirtschaftsprüfungsgesellschaft 
KPMG. Aufgrund des guten Rufes deutscher Inge-
nieurskunst hätten die Firmen, insbesondere wenn 
es um den Ausbau der Infrastruktur geht, gute 
Chancen in Afrika. 

„Viele Märkte entwickeln sich in Afrika schnel-
ler als in der tradierten westlichen Welt, weil die 
Bevölkerung aufgrund des steigenden Bedarfs und 
der fehlenden Infrastruktur Technologiestufen 
überspringt“, erklärt der Experte. Das Auslassen der 
Festnetztelefonie und die große Verbreitung des 
Mobiltelefons sei ein gutes Beispiel dafür. Hier 
entstünden viele spannende Märkte: Mobiler Han-
del, mobiles Bezahlen und telemedizinische Ange-
bote zum Beispiel. „Hinzu kommt eine sehr aktive 
Startup-Szene, die sich in vielen Universitätsstäd-
ten entwickelt und großes Motivationspotenzial für 
die Digital Natives erzeugt. Hier können Unterneh-
men auch schon mit einem kleinen Investment 
Zugang zu innovativen Ideen bekommen, die zu-

dem bestens auf die Bedürfnisse des jeweiligen 
Marktes zugeschnitten sind.“

Welche afrikanischen Länder als Absatzmärkte 
für europäische Unternehmen interessant sind, 
kommt auf die Branche an. „Unternehmen im Kon-
sumgüterbereich benötigen größere Märkte mit 

Kaufkraft“, erläutert Christoph Kan-
nengießer, Hauptgeschäftsführer 
des Afrika-Vereins der deutschen 
Wirtschaft. Dies gelte zum Beispiel 
für Äthiopien, Nigeria, Südafrika, 
Kenia, die Elfenbeinküste und Ägyp-
ten. Top-Standort ist Südafrika, auf 
das sich der Großteil der deutschen 
Afrika-Investitionen konzentriert.

Finanzierung und Image schrecken ab
Auch wenn Afrika die wachstumsstärkste Region 
der Welt ist – südlich der Sahara werden Schät-
zungen zufolge in wenigen Jahren 25 Prozent der 
weltweit arbeitsfähigen Bevölkerung leben –, zö-
gern laut Kannengießer immer noch viele deut-
sche Firmen aufgrund wirtschaftlicher und politi-
scher Risiken, in den Märkten des Kontinents 
aktiv zu werden. Entscheidende „Roadblocker“ 
seien eine unzureichende Finanzierung und Risi-
koabsicherung. „Die Strukturierung von Finanzie-
rung sowie privatwirtschaftlichen und staatlichen 
Versicherungsinstrumenten ist für Unternehmen 
oft unter erheblichen Schwierigkeiten nutzbar“, 
räumt der Experte ein. Zugleich verweist er darauf, 
dass europäische Unternehmen, die in Afrika in-
vestieren wollen, auf nationaler Ebene das bekann-
te Instrumentarium der Außenwirtschaftsförde-
rung nutzen können. Weiterhin schreckt viele das 
Image des Kontinents ab. „Das Bild Afrikas ist 
leider geprägt von den vier Ks – Krieg, Krankheit, 
Krise und Korruption“, sagt Bienvenue Angui. Die 
Französin mit ivorischem Ursprung lebt seit über 
zehn Jahren in Deutschland. Vor einem Jahr über-
nahm sie die Leitung der deutsch-frankophon »

Gerd Müller, Bundesminister für wirtschaftliche Zusammenarbeit  
und Entwicklung zu Gast bei Kevian. Der afrikanische Safthersteller 
arbeitet mit Anlagen des bayerischen Maschinenbauers Krones. 

» Viele Märkte ent-
wickeln sich in  
Afrika schneller als 
in der tradierten 
westlichen Welt. «
          Christian Lindfeld,  
          KPMG
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und afrikanischen Gemeinschaft „Le Mittel­
stand“, die zum Bundesverband mittelständische 
Wirtschaft (BVMW) gehört. Afrika ist für Angui 
ein Kontinent der Chancen und der Zukunft: Sie 
verweist auf die junge Bevölkerung, die wach­
sende Mittelschicht, unerschlossene Märkte, 
Ressourcen und ein Wirtschaftswachstum von 
fünf Prozent. „Viele deutsche Unternehmen zö­
gern immer noch, dort Fuß zu fassen. Sie fürch­
ten Sprachbarrieren und die traditionelle Bin­
dung zu Frankreich. Das ist unbegründet, denn 
sonst wären die Chinesen dort nicht so präsent“, 
unterstreicht sie.

Welche Fähigkeiten müssen Führungskräfte 
mitbringen, um in Afrika erfolgreich zu sein? 
„Die meisten afrikanischen Länder stellen das 
lokale Management vor beträchtliche Heraus­
forderungen“, sagt Christian Tegethoff, Ge­
schäfts führer des Personalberatungsunterneh­
mens CT Executive Search. Eine bisweilen 
schlechte und unzuverlässige Infrastruktur, 
bürokratische Hürden und die Schwierigkeit, 
geeignetes Personal für Vertriebs­ und Produk­
tionsaufgaben zu finden, gehörten dazu. Weiter­
hin sorgten die verschiedenen Sprachen, Eth­
nien und Religionen in den Ländern des Konti­

nents für Komplexität. „In Afrika arbeitende 
Manager müssen deshalb ein außergewöhnli­
ches Maß an Flexibilität und Stressresistenz 
sowie die Fähigkeit mitbringen, unorthodoxe 
Lösungen zu finden“, betont Tegethoff und fügt 
hinzu: „Wer Vertrieb in Afrika macht, muss die 
lokalen Gepflogenheiten kennen, darf aber nicht 
ohne weiteres nach den dortigen Regeln spie­
len.“ So müsse das lokale Management die Ba­
lance zwischen dem, was im Land für den Ge­
schäftserfolg notwendig sei, und den internati­
onalen Compliance­Regeln finden.

Mentalität der Einheimischen verstehen
Dass Unternehmer vor allem die Mentalität und 
die Kultur des jeweiligen Landes verstehen ler­
nen müssen, kann Nelly Kostadinova nur bestä­
tigen. Die Kölnerin hat ihren Übersetzer­ und 
Dolmetscher­Service Lingua­World seit der 
Gründung 1997 kontinuierlich aufgebaut, auf 
inzwischen 19 Standorte auf zwei Kontinenten. 
2012 reiste sie nach Südafrika, um in Johannes­
burg ihren 15. Standort zu eröffnen. „Ende des 
Jahres war ich mehr oder weniger allein im 
Büro. Zu meiner Überraschung begründeten die 
Leute dies mit der Weihnachtszeit. Sie sagten: 
,It’s Christmas Time!’“ Heute kann sie darüber 
lachen. „Das war schon verrückt. Just zu dem 
Zeitpunkt hatte ich einen großen Auftrag einer 
Anwaltskanzlei bekommen, die dringend Über­
setzer in Südafrika brauchte.“ Die Sprachexper­
tin erinnert sich noch genau. „Die Südafrikaner 
lebten im Hier und Jetzt. Das passte überhaupt 
nicht zu dem, was ich in Deutschland als Mana­
gerin gelernt hatte.“ Hinzu kam eine gewisse  
Langsamkeit der Südafrikaner, die nicht mit 
dem europäischen Tempo mithalten konnten. 
„Ich sagte mir: Einerseits geht es natürlich nicht, 
dass die Angestellten in der Vorweihnachtszeit 
einfach nicht erscheinen. Andererseits müssen 
wir unsere europäische Denkweise und unser 
Tempo ein Stück weit an die Mentalität der Men­
schen vor Ort anpassen.“ 

Kostadinova hat es bis heute nicht bereut, die 
Filiale in Johannesburg zu eröffnen – daher grün­
dete sie vier Jahre später ein weiteres Büro in 
Kapstadt. „Die Menschen geben einem sehr viel 
zurück und zeigen großen Einsatz. Ich weiß noch, 
als ein Südafrikaner extra die 1.400 Kilometer 
von Kapstadt nach Johannesburg mit dem Bus 
zurücklegte, um zu einem Bewerbungsgespräch 
zu kommen. Zugleich hatte er keine Vorstellung 
davon, wie er die Übernachtung und die Rück­
fahrt finanzieren sollte. Das hat mich schwer be­
eindruckt. Ich habe ihn sofort eingestellt.“

erfolgreich
Afrika

» Wir müssen  
unsere europäische 
Denkweise ein 
Stück weit an die 
Mentalität der 
Menschen vor Ort 
anpassen. «
           Nelly Kostadinova,  
      Lingua World

FÖRDERMÖGLICHKEITEN FÜR FIRMEN  
UND INVESTOREN 

Unternehmen, die den Schritt nach Afri-
ka wagen, können mit der Unterstüt-
zung der Bundesregierung und der Euro-
päischen Union (EU) rechnen. Auf natio-
naler Ebene steht das bekannte Instru-
mentarium der Außenwirtschaftsförde-
rung zur Verfügung. Dazu zählen Her-
mes-Bürgschaften, Investitionsgaranti-
en und Exportförderprogramme für be-
stimmte Branchen, wie etwa erneuerba-
re Energien. In diesem Jahr hat das Bun-
deswirtschaftsministerium die Absiche-
rungsmöglichkeiten für private Investiti-

onen und für Exporte deutlich verbes-
sert: Hermes-Bürgschaften des Bundes 
mildern das Risiko in den afrikanischen 
Partnerländern Elfenbeinküste, Senegal, 
Äthiopien, Ghana und Ruanda. Der 
Selbstbehalt in Schadensfällen für Ex-
porteure und Investoren beträgt jetzt 
nur noch fünf statt zehn Prozent. Darü-
ber hinaus gibt es bei der Entwicklungs-
zusammenarbeit Unterstützung bei En-
gagements, die sich auf Bereiche wie 
Ausbildung oder Verbesserung des sozi-
alen Umfelds beziehen.




