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,Afrika ist
attraktiv®

Infrastrukturprojekte in Afrika
lohnen sich flr deutsche
Mittelstandler, findet
DEG-Chefin Christiane Laibach.

Die Fragen stellte Katharina Schnurpfeil

Die Bundesregierung will deutsche Unternehmen
dazu animieren, in grofiem Stil Geschiiftsbeziehun-
gen zu afrikanischen Lindern aufzubauen, um dort
Arbeitsplitze zu schaffen und Fluchtursachen zu
bekimpfen. Wie realistisch ist ein solcher Plan?

Das ist sicher ein ambitioniertes Vorhaben und
nicht kurzfristig zu realisieren. Aber es ist der richtige
Ansatz, den auch wir als DEG verfolgen: Die afrika-
nischen Volkswirtschaften kénnen sich nur nachhal-
tig entwickeln, wenn die lokale Wirtschaft gestirkt
wird, eine professionelle Industriebasis entsteht und
Menschen verldssliche Jobs bekommen. Deutschland
arbeitet daran auch aus Eigeninteresse mit: Je weiter
entwickelt die Wirtschaftsstruktur eines Landes ist,
desto aufnahmebereiter ist der lokale Markt fiir deut-
sche Industrieprodukte und Investitionsgiiter.

Auf welche Probleme treffen deutsche Mittelstindler
derzeit in afrikanischen Miirkten?

Ganz generell sind die Rahmenbedingungen in
vielen afrikanischen Lindern noch wenig entwi-
ckelt. Die instabile Stromversorgung kann Produkti-
onsstatten beeintrichtigen, es gibt nicht iiberall ver-
ldssliche Rechtssysteme, und ausgebildete Arbeits-
krifte zu finden ist schwierig. Aber man muss dif-
ferenzieren: Manche afrikanischen Linder sind bei
der Losung dieser Probleme schon weiter als andere.

Niimlich welche?
In Westafrika bieten Ghana, Nigeria und die
Elfenbeinkiiste Rahmenbedingungen, die fiir >>

Hohe technische Standards: Viele Projekte im afrika-
nischen Energiesektor sind auf internationalem Niveau.
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Seit Juli 2018 ist
Christiane Laibach
Sprecherin der
DEG-Geschafts-
fuhrung. Nach
ihrem Volkswirt-
schaftsstudium

in Mainz trat sie
1990 in die KfW
ein. Seitdem
bekleidete sie
verschiedene lei-
tende Funktionen
in der Export- und
Projektfinanzie-
rung sowie in der
Entwicklungszu-
sammenarbeit. Sie
sitzt ehrenamtlich
in den Vorstanden
des Osteuropaver-
eins der deutschen
Wirtschaft, der
German Asia-
Pacific Business
Association (OAV)
und des Latein-
amerika-Vereins

(LAV).

Investoren attraktiv sind. In Ostafrika sind es Lin-
der wie Kenia und Ruanda. Athiopien hat einen
grofien und potentiell absatzstarken Markt, wirt-
schaftliche Reformen sind jetzt der nichste wichtige
Schritt. Nordlich der Sahara bieten Marokko und
Tunesien deutschen Unternehmen gute Geschiifts-
perspektiven.

Fiir welche Branchen ist Afrika besonders attraktiv?

Die unzureichende Versorgungsinfrastruktur,
die ich einerseits als Problem fiir Investitionen
ansprach, bedeutet andererseits einen Bedarf, den
auslindische Firmen decken kénnen. Nahezu {iber-
all wird derzeit in die Infrastrulktur und in erneu-
erbare Energien investiert. Da braucht es auslindi-
sches Know-how und Technik. Weitere Branchen
mit viel Geschéftspotential sind der Maschinen- und
Anlagenbau sowie die Medizin- und Elektrotechnik.

Haben die lokalen Projektplaner und Auftraggeber
deutsche Zulieferer auf dem Schirm?

Ja, zweifellos. Schon deswegen, weil es etliche
Komponenten, die fiir den Auf- und den Ausbau der
Infrastruktur benétigt werden, auf den lokalen Mirk-
ten gar nicht gibt. Daher suchen Projektverantwort-
liche ihre Zulieferer und Mitinvestoren immer auch
auf dem Weltmarkt. Gerade im Bereich der erneuer-
baren Energien ist die deutsche Industrie innovativ
und wettbewerbsfihig. Internationale Projektverant-
wortliche versuchen immer, sie einzubinden.

Wie laufen solche Projekte in der Praxis ab?

Hiufig werden Projekte fiir den Infrastruktur-
ausbau von lokalen Privatinvestoren - den ,Inde-
pendent Power Producers® - durchgefiihrt und aus-
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geschrieben. Aus Sicht deutscher Unternehmen ist
die Mitwirkung an diesen Projekten mittlerweile
ziemlich unkompliziert. Denn die standardisierte
Vorgehensweise beispielsweise fiir den Bau von
Windkraftanlagen hat sich weltweit auch in Ent-
wicklungsldndern etabliert. Sowohl beziiglich der
Einhaltung technischer Standards als auch im Pro-
jektmanagement wird hier iiberaus professionell
gearbeitet. Da Privatinvestoren an langfristige Ren-
dite denken, sind sie — mitunter eher als die dffent-
liche Hand - bereit, Geld fiir hochwertige Technik
auszugeben.

Nun sind gerade bei Infrastrukturprojekten Zuliefe-
rer und Projektierer aus China eifrig zugange. Wie
konnen deutsche Unternehmer diese Mitbewerber
bei Ausschreibungen ausstechen?

Deutsche Technik hat unverindert einen sehr
guten Ruf. Das wissen auch die Projektverantwort-
lichen und Einkéufer in Afrika. Natiirlich heifit das
noch nicht, dass auch jeder deutsche Produkte kauft.
Denn unsere Preise sind gegeniiber der chinesischen
Konkurrenz mitunter recht hoch und daher erkls-
rungsbediirftig. Doch deutsche Unternehmen bieten
zusdtzlich zur héheren Produktqualitit etwa auch
einen verldsslichen After-Sales-Service, also War-
tung oder technischen Support. Auflerdem schulen
deutsche Zulieferer die lokalen Beschiftigten an den
verkauften Maschinen. Das miissen sie ihren Kun-
den gegeniiber betonen, denn es erméglicht eine
nachhaltige Entwicklung der lokalen Wirtschaft.

Finden Mittelstindler fiir die Finanzierung ihres
Afrika-Geschiifts denn auch ohne staatliche Unter-
stiitzung ausreichend Gelder?
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Je geringer der Entwicklungsstand eines Lan-
des ist, desto weniger entwickelt ist auch der lokale
Finanzsektor und desto schwieriger gestaltet sich
dort die Finanzierung von Projekten und Investiti-
onen. Auch in Lindern, in denen ausreichend kurz-
fristige Liquiditit vorhanden ist, fehlt hiufig lang-
fristiges Investitionskapital. Da kommt dann die
DEG ins Spiel.

Wie sieht es bei Handelsgeschiiften aus?

Fir Handelsgeschifte konnen Mittelstindler
Exportgarantien iiber Hermes nutzen, Diese Absi-
cherungen sind in immer mehr afrikanischen Lin-
dern verfiigbar. Allerdings gibt es aus unserer Sicht
eine Liicke bei kleinvolumigen Finanzierungsbedar-
fen, wenn also ein afrikanisches Unternehmen eine
deutsche Maschine kauft. Solche niedrigen Volu-
mina sind fiir européische Geschiftsbanken nicht
darstellbar, weil die Transaktions- und Administra-
tionskosten zu hoch sind.

Machen die strengen Know-Your-Customer(KYC)-
Regeln manche Auslandsgeschiifte unmiglich?

Dass sich Geschiftsbanken aus einigen Lindern
zuriickziehen, liegt weniger an den KYC-Regeln,
die im Ubrigen auch fiir die DEG gelten. Viel eher
sind es die erweiterten Eigenkapitalvorschriften fiir
Banken, wegen derer sich Geschiftsbanken auf ihr
Kerngeschift konzentrieren und sich aus der Finan-
zierung von Investitionen in als riskant wahrgenom-
menen Lindern zuriickziehen,

Viele Privatbanken lehnen deswegen Finanzie-
rungsanfragen fiir Investitionsfinanzierungen in
Entwicklungs- und Schwellenliindern ab. Kann die
DEG diese Liicke schliefien?

Und ob! Das ist unser Auftrag. Die DEG ist schon
seit mehr als 55 Jahren in Lindern aktiv, die viele
Privatbanken entweder gar nicht erst erschlossen
haben oder aus denen sie sich jetzt wieder zuriick-
ziehen. Dass wir dort sehr gut vernetzt sind, hilft in
jedem Fall weiter.

Trotzdem diitften kleinvolumige Handelsfinanzie-
rungen, die Sie gerade angesprochen haben, auch
fiir die DEG sehr teuer sein,

Diese Kredite aus Deutschland zu vergeben wire
in der Tat zu aufwendig. Daher haben wir gemein-
sam mit dem Deutschen Industrie- und Handels-
kammertag die ,German Desks” ins Leben gerufen.
Das sind Anlaufstellen vor Ort, die deutsche Unter-
nehmen beraten, wo sie und ihre Handelspartner
lokale Kredite vermittelt bekommen. Besetzt sind
die Desks mit deutschsprachigen Bankangestellten,
die aber auch den lokalen Markt und seine Finanzie-
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rungsgepflogenheiten gut kennen. Dafiir kooperie-
ren wir jeweils mit einer lokalen Bank und der &rtli-
chen Auslandshandelskammer.

Welche Kreditvolumina vergeben German Desks?
Das fangt bei 50.000 Euro an, kann aber auch
einmal eine Million Euro betragen, etwa im Rahmen
eines Joint Ventures. Meist liegen die vergebenen
Kredite aber zwischen 100.000 und 500.000 Euro.

Abseits der Finanzierung: In welchen Bereichen kon-
nen deutsche Mittelstindler Ihre Unterstiitzung nut-
zen, wenn sie Geschdft in Afrika aufbauen wollen?
Der erste Schritt in einen neuen Markt sollte
immer eine Markt- und eine Machbarkeitsstudie sein.
Bei deren Erstellung helfen wir mit unseren Netz-
werken und unserem Know-how und stellen Fér-
dermittel bereit. Uber das Programm ,,DeveloPPP*
fordern wir gemeinsam mit der Bundesregierung
Pilotvorhaben oder den Aufbau von Ausbildungs-
zentren, in denen deutsche Unternehmen Fach-
krafte anlernen kénnen. Mit unseren Business-Sup-
port-Services helfen wir auflerdem lokalen Unter-
nehmen, ihre technischen, finanziellen, Energie-
effizienz-, Management- und Arbeitsstandards so
aufzustellen, dass sie als Geschiftspartner deutscher
Unternehmen interessant werden. <<

katharina.schnurpfeil@marktundmittelstand.de

Finanzspritze
So finanziert die DEG deutsches Geschaft in Afrika

Langfristiges Darlehen: Bilaterales oder syndiziertes Darlehen in Euro,
US-Dollar oder Lokalwahrung Uber eine Laufzeit von vier bis zehn
Jahren. Der Zinssatz ist je nach Markt-, Projekt- und Landesrisiken
fest oder variabel. Als Besicherung dient das Anlagevermdgen des
Unternehmens im Investitionsland.

Beteiligung: Einstieg als Minderheitsaktionar des Unternehmens im
Investitionsland. Die Risikokomponenten werden variabel ausgestaltet,
ebenso ob die DEG Stimmrechte oder einen Sitz im Aufsichtsrat

der Gesellschaft erhalt. Die Exitregeln sind Klar definiert. Eine DEG-
Betelligung kann sich positiv auf das Unternehmensrating auswirken.

Mezzanine-Finanzierungen: Subordiniertes Darlehen zur Ergénzung
der Eigenkapitalbasis Uber eine Laufzeit von zehn oder mehr Jahren.
Die Rendite richtet sich nach dem Risiko, die Besicherung erfolgt
nachrangig. Eine Wandlung in Eigenkapital ist moglich.
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