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Vorwort

Die vorliegende wirtschaftswissenschaftliche Arbeit ,,Afrika — Potenzialmirkte,
Expansionsstrategien und Verhandlungsmanagement® entstand im Rahmen einer
externen Promotion an der Universitit Hohenheim und hat ihre Forschungs-
schwerpunkte in der Unternehmensfiihrung sowie in der Wirtschaftsethik in den
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allem im Bereich des strategischen Managements und ist von Unternehmen
anwendbar, die generell eine Expansion ins Auge fassen oder explizit nach Afrika
expandieren mochten sowie fiir Unternehmen, die schon in Afrika aktiv sind und
die schon bearbeiteten afrikanischen Mirkte noch besser durchdringen mdoch-
ten und Interesse an weiteren afrikanischen Léandern zur Expansion haben. In
der Wirtschaft hat das Thema einer Expansion nach Afrika eine immer groBer
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Vielen Dank an die renommierte Universitidt Hohenheim und Prof. Dr. Michael
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Methode und Ziel der Arbeit

»Warum gehen Sie nicht nach Afrika?* fragte Mo Ibrahim seine Kunden. Ibrahim
selbst hatte ein multinationales Telekommunikationsunternehmen' in Afrika auf-
gebaut. Den Topmanager eines seiner frilheren westlichen Kundenunternehmen
forderte er einst konkret auf eine Lizenz in Uganda® zu beantragen, da die Regie-
rung des Landes? bei ihm diesbeziiglich Hilfe angefordert hatte und sich somit fiir
den Topmanager eine konkrete landesweite Geschiftschance ergab. ,,Mo, ich hitte
Sie fiir intelligenter gehalten!* antwortete sein Kunde und ergiinzte: ,,Sie schlagen
mir ernsthaft vor, den Vorstand um Erlaubnis zu bitten, in einem Land, das von
diesem Verriickten Idi Amin* gefiihrt wird, ein Unternehmen zu griinden?* Mo
Ibrahim bemingelte schon lange wie wenig der Westen iiber Afrika wei}, war
tiber die Unwissenheit des Topmanagers aber trotzdem verbliifft — Uganda wurde
von Idi Amin schon vor Jahrzehnten verlassen.’

' Vgl. Ndemo/Mureithi (2015), S. 196.

2 Zur Schreibweise der heutigen afrikanischen Linder orientiert sich der Verfasser an der
Schreibweise des Auswirtigen Amtes (Vgl. Auswirtiges Amt (0. J.a), 0. S.). Andere Schreib-
weisen, z. B. in externen Abbildungen, sind méglich. Die offiziellen voll ausgeschriebenen
Lindernamen erfahrt der Leser in der historischen Aufarbeitung in Abschnitt 2.1 sowie in der
regionalen Abgrenzung in Abschnitt 2.2.1.

3 Fortfolgend keine volker- oder staatsrechtliche Unterscheidung zwischen den Begriffen
,Land“ und ,,Staat®.

4 Durch einen Putsch wurde Idi Amin im Jahr 1971 Diktator von Uganda. Bis zu seinem Sturz
1979 wurden unter seiner Herrschaft ca. 400.000 Menschen ermordet. Idi Amin starb im Jahr
2003 im saudi-arabischen Exil (Vgl. N-tv (2013a), o. S.).

3 Vgl. Tbrahim (2013), S. 2 ff.

© Der/die Autor(en), exklusiv lizenziert durch Springer Fachmedien 1
Wiesbaden GmbH, ein Teil von Springer Nature 2021
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2 1 Methode und Ziel der Arbeit

Das Unternchmen ,,Gerber“®, das zum ,,Nestlé“-Konzern gehort, stellt Baby-
nahrung her. Gerber expandierte nach Afrika und verkaufte seine Babynahrung in
der gleichen Verpackung, wie Gerber dies auch auf seinen westlichen Absatz-
mirkten tut. Auf der Verpackung war ein gliicklich ldchelndes Baby und
Textinformationen zur Babynahrung abgedruckt. Die Babynahrung von Gerber
verkaufte sich daraufhin in Afrika sehr schlecht — Gerber hatte sich vorher nicht
mit den speziellen Marktgegebenheiten in Afrika auseinandergesetzt und nicht
beachtet, dass es in Afrika, aufgrund von Analphabetismus, iiblich ist den Inhalt
einer Verpackung als Text und als Bild anzugeben.’

Fiir westliche Unternehmen ist Wachstum durch Expansion in neue Mérkte ein
langwieriger Prozess. Der Modehandelskonzern ,,H&M* benotigte ca. 50 Jahre,
nach seiner Griindung 1947 in Schweden, bis er in den Vereinigten Staaten von
Amerika (USA) zu agieren begann. In Asien sind H&M Filialen heute nur verein-
zelt vorzufinden, in Lateinamerika bisher tiberhaupt nicht. Afrika wird bei H&M
nicht einmal erwihnt.® Der franzdsische Konsumgiiterkonzern ,,L.’Oréal* expan-
dierte per Ubernahme der amerikanischen Unternehmen ,,Softsheen® (1998) und
,,Carson® (2000) in die USA. Diese amerikanischen Zukiufe und eine Investition
von elf Mio. US-Dollar in verschiedene Forschungsprojekte iiber Haut und Haare
der afrikanischen Bevolkerung, verschafften dem Unternehmen fundiertes Wissen
iiber die unterschiedlichsten Haut- und Haartypen weltweit. L’Oréal griindete dar-
aufhin die Marke ,,Softsheen-Carson Europe* und stellte fiir die genannten Haut-
und Haartypen spezifische Produkte her, die dem Unternehmen darauthin den
Weg nach Afrika ebneten.” Deutlich kiirzer als diese langwierigen Expansions-
prozesse westlicher Unternehmen ist der Prozess bei Unternehmen aus politisch
und wirtschaftlich instabileren Wachstumsmirkten, denen Expansionen in unbe-
kannte Linder deshalb leichter fallen, als Unternehmen aus stabilen westlichen
Lindern. Wenn sich Chancen fiir neue Mirkte ergeben agieren sie schneller und
sind bereit hohere Risiken einzugehen. ,,Orascom Telecom* aus Kairo (Agypten)
expandierte auBBerhalb Afrikas im Jahr 1999 nach Jordanien, 2000 in den Jemen
und nach Pakistan, 2003 in den Irak, 2004 nach Bangladesch und 2008 nach
Nordkorea. Innerhalb Afrikas expandierte Orascom Telecom im Jahr 2000 nach
Simbabwe, 2001 nach Algerien, 2002 nach Tunesien, 2008 nach Burundi und

6 Die Erstnennungen von Unternehmen, Fachbegriffen sowie Volkern und Lindern, die es
heute nicht mehr gibt oder unbekannt sind, werden in Anfiihrungszeichen gesetzt.

7 Vgl. McCreadie (2010), S. 12 f.
8 Vgl. Guillén /Garcia-Canal (2012), S. 2 ff.
9 Vgl. Capron /Bertrand (2014), S. 14 f.
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in die Zentralafrikanische Republik, 2009 nach Namibia und in den Libanon. —
Vorteil dieses schnellen Wachstums und der MarkterschlieBungen ist der Gewinn
von Marktanteilen gegeniiber internationalen Konkurrenten.!? AuBerdem kénnen
neue Kundenkreise erschlossen und Netzwerke zu Partnern und Regierungsstellen
aufgebaut werden.!!

Die Schrobenhausener ,,Bauer Gruppe® ist u. a. im Tiefbohren tétig und hat
Projekte in Afrika, u. a. in den Landern Ghana, Angola, Sierra Leone und dem
Senegal. Bei einem ersten Projekt in Ghana sollte ein Brunnen mit einer Tiefe
von 300 m gebohrt werden. Vor Ort wurde von einem Lieferanten ein Bohrwerk-
zeug geliefert, das schon nach 200 m im Granit zerbrach. Der Auftraggeber zeigte
wenig Verstindnis und das Geschift drohte zu platzen. Der zustidndige deutsche
Tiefbohringenieur Andreas Ulonska agierte unmittelbar und lief} fiir 20.000 Euro
Mehrkosten neues Bohrwerkzeug einfliegen, dieses vom Flughafen mit einem
alten Transporter zur Baustelle fahren und die Quelle wurde erschlossen. — Diese
Flexibilitdt bzgl. der ortlichen Gegebenheiten war fiir die Bauer Gruppe der
Schliissel zum Erfolg. Dies sprach sich so schnell in Westafrika herum, dass wei-
tere Auftrige in Guinea und dem Niger folgten. Auch personlich ist manchmal
eine schnelle Reaktion auf ortliche Gegebenheiten notig. Ulonska iibernachtete in
Afrika schon in einem Zelt auf der Baustelle, betonierte sich selbst eine Dusche
oder half einem Dorfiltesten mit Schmerztabletten aus, woraufthin er gebeten
wurde alle Ortsbewohner als ,,Wunderdoktor* medizinisch zu versorgen.12

Der simbabwische Mobilfunkunternehmer Strive Masiyiwa verlor seine Mobil-
funklizenz in Nigeria, da er strikt jede Zahlung von Schmiergeld verweigerte.
Schmiergeld gibt es z.Bsp. in Nigeria nicht nur als Barzahlung, sondern auch
in anderen Formen, wie z. B. als Finanzierung der medizinischen Behandlung
eines kranken Kunden in Europa oder als Finanzierung der Ausbildung dessen
Kinder in den USA. Der internationale Druck keine Schmiergeldzahlungen zu
leisten nimmt jedoch auch in Nigeria stark zu. Das Bauunternehmen ,,Julius Ber-
ger* wurde aufgrund von Bestechung und Schmiergeldzahlungen in Nigeria zu
Strafen in Millionenhohe verurteilt. — Resultat dieser Korruptionsanfilligkeit bei
Julius Berger ist nun die Einfiihrung eines Compliance-Systems und eine klare
ethische Strategie, wie mit Korruption in Afrika umzugehen ist, um nachhaltigen
langfristigen Geschiftserfolg zu erzielen.'3

10 Vgl. WeltN24 (2015), o. S. und Zeit Online (2015a), o. S.

1 Vgl. Guillén /Garcia-Canal (2012), S. 7 f. und siehe Abschnitt 4.1.
12 Vgl. Manager Magazin (2013a), S. 1 f.

13 Vgl. Dieterich (2012), S. 145 f.
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,,Hotel Cardoso* in Maputo, Mosambik, im Jahr 2001: Nur abgesandte Euro-
pder und Amerikaner von Hilfsorganisationen, wie z. B. der ,,Weltbank* oder
der ,,Gesellschaft fiir internationale Zusammenarbeit®, sind in diesem gehobenen
Hotel anwesend und unterhalten sich iiber aktuelle Hilfsprojekte. Die Preise fiir
Ubernachtung und Verpflegung sind halb so hoch wie in Deutschland. 12 Jahre
spater im selben Hotel ein verdndertes Bild: Nur Mosambikaner und Asiaten sit-
zen im Hotel zusammen. Européder und Amerikaner sind in diesem und vielen
anderen Hotels des Landes nicht mehr anwesend, wie zuvor. Das durchschnitt-
liche Einkommen in Mosambik hat sich inflationsbereinigt in diesem Zeitraum
von 430 Euro auf 1.150 Euro gesteigert, die Wirtschaft ist jahrlich um ca. 10 %
gewachsen und das Wirtschaftsvolumen hat sich somit verdreifacht.!* — Mit dem
Ziel der Rohstoffversorgung und dem Erschlieen neuer Mérkte kamen aus Asien
vor allem Chinesen nach Afrika. Im Austausch gegen Rohstoffe investieren Chi-
nesen in Infrastrukturprojekte und in die Privatwirtschaft. Mittlerweile sind mehr
als 1 Mio. Chinesen in der afrikanischen Privatwirtschaft téitig. Europder und
Amerikaner scheinen gegeniiber den Asiaten den Anschluss zu verlieren.'

Welcher Standort in Afrika ist der Beste? Diese Frage stellen sich nicht nur
westliche, sondern auch afrikanische Unternehmen. Ein Jungunternehmer aus
Malawi mit der Idee der Griindung eines Spezialverpackungsunternehmens steht
genau vor dieser Frage. In Nigeria hitte er die Unterstiitzung seines Onkels,
der ebenfalls aus Malawi stammt und in Nigeria geschéftlich sehr erfolgreich
ist. AuBlerdem ist Nigeria 6konomisch ein Wachstumsmarkt mit einem groflen
Absatzpotenzialle, aber auch mit vielen Wettbewerbern, die davon profitieren
mochten. Sorgen bereitet dem Jungunternehmer zudem die politische Instabili-
tit des Landes. In Malawi hingegen hitte der Jungunternehmer eine potenzielle
Geschiftspartnerin, die ein Verpackungsunternehmen von ihrem Vater geerbt hat,
das sie an ihn verkaufen mochte. Dagegen sind das Land und die Absatzmog-
lichkeiten in einer Nische aber wirtschaftlich sehr begrenzt. Ashish Thakkar ist
Griinder des panafrikanischen Konzerns ,,Mara Group* und empfiehlt in diesem
Fall, nach einem ersten Markteintritt in Nigeria, schnell in verschiedene, auch
kleine Lénder Afrikas zu expandieren. Oft wiirden Investoren kleinere afrika-
nische Mirkte aufgrund groBerer Mirkte ignorieren. Dadurch kann Investoren
auch gezeigt werden, dass das Unternehmen fihig ist in Westafrika sowie auch in

14 vgl. Stoisser (2015), S. 7 f.
15 Vgl. Ebenda, S. 126 f.

16 Der Verfasser schlieBt sich in vorliegender Arbeit bzgl. der Rechtschreibung von ,,Poten-
zial“, der vom Duden empfohlenen Rechtschreibung an (Vgl. Duden (o. J.), 0. S.).
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Ostafrika zu agieren. Falls Kontakte und Beziehungen bestehen, sollten diese Part-
nerschaften genutzt und diese Linder fiir die Expansion bevorzugt werden, da sich
dadurch Unternehmensgriinder und Expansionswillige einen Wettbewerbsvorteil
verschaffen. Vorsicht ist geboten, dass bei einer Expansion nach Afrika nicht in
allen Léandern nach dem gleichen Schema vorgegangen wird, sondern die enormen
Unterschiede, die auch schon bei benachbarten Lindern vorherrschen, beachtet
werden. Heiko Gebauer, u. a. Professor an der Universitidt Karlstad (Schweden)
und Lehrbeauftragter an der Universitdt St. Gallen (Schweiz) bewertet fiir sol-
che Entscheidungen die Mirkte anhand derer wirtschaftlicher Kennzahlen, wie
u. a. dem ,,Bruttoinlandsprodukt* (BIP).!” Das BIP ist der giingigste Indikator
fiir die Wirtschaftskraft eines Landes und wird gemessen durch die Summe aller
Waren und Dienstleistungen, die innerhalb eines Jahres in einem Land produziert
werden.!® Waren und Dienstleistungen die als Vorleistung fiir die Herstellung
weiterer Waren und Dienstleistungen produziert werden, sind von der Erfassung
ausgeschlossen.!” Gebauer vergleicht die Bruttoinlandsprodukte (BIP) von Nige-
ria (3.010 US-Dollar BIP pro Kopf) und Malawi (226 US-Dollar BIP pro Kopf),
auflerdem die Wachstumsraten der Linder (Nigeria bei 7 % und Malawi bei 6 %)
und einen Index der Weltbank, der angibt ob es einfach oder schwer ist in einem
bestimmten Land Geschéfte abzuschlieBen. In diesem Index liegt Nigeria auf dem
147. und Malawi auf dem 171. Platz. Aufgrund dieser Kennzahlen und Wachs-
tumsraten zieht Nigeria viele auslidndische Firmen an, die den Wettbewerbsdruck
der schon vorhandenen lokalen Konkurrenten weiter erhoht. Aufgrund der Markt-
bewertung scheint Nigeria vor Malawi die bessere Alternative als afrikanischer
Standort — Entscheidend ist jedoch der Markteintritt. Gebauer meint, dass nicht
nur das Land als Ganzes betrachtet werden darf, sondern auch die jeweiligen Wirt-
schaftszentren der Linder. Eine weitere Expansion innerhalb Nigerias von Lagos
nach Abuja ist dhnlich komplex wie eine Expansion von Lilongwe (Malawi) nach
Nairobi (Kenia) oder Kampala (Uganda). Laut Gebauer ist Malawi also attrak-
tiver, wenn weitere Expansionen in Ostafrika beriicksichtigt werden. — Nicht
nur das Expansionsland allein ist entscheidend, sondern auch die Strategie der
Expansion.??

Ein deutscher Bundesprisident sal mit einem hochrangigen afrikanischen Gast
nach einer Verhandlung beim Abendessen, zu dem unter anderem Fingerfood ser-
viert wurde. Um die Finger anschlieBend zu reinigen, standen neben den Tellern

17vgl. Soltes (2014), S. 78 ff.
18 vgl. Statista (2013), 0. S.
19 vgl. Statista (0. J.), 0. S.

20 ygl. Soltes (2014), S. 85.
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kleine Schilchen mit Zitronenwasser bereit. Dem afrikanischen Gast war dies
aber nicht bewusst, setzte das Schilchen an den Mund und trank es aus. Der
deutsche Bundesprisident und alle anderen Anwesenden handelten sofort und
tranken ebenfalls ihre Schilchen mit Zitronenwasser leer — Durch diese kulturelle
Sensibilitdt machte der deutsche Bundesprisident seinen Gast nicht auf den Faux-
pas aufmerksam, sondern ersparte dem afrikanischen Gast durch sein schnelles
Handeln einen Gesichtsverlust.2!

Die vorliegende freie wissenschaftliche Dissertation zur Erlangung des akade-
mischen Grades ,,Dr. oec.* an der Fakultdt Wirtschafts- und Sozialwissenschaften
der Universitit Hohenheim trigt den Titel ,,Afrika — Potenzialmirkte, Expansi-
onsstrategien und Verhandlungsmanagement*.

Vorliegende Arbeit ist fiir Unternehmen konzipiert, die nach Expansions-
mirkten suchen, nach Afrika expandieren mochten und fiir Unternehmen, die
schon in Afrika aktiv sind, aber das Ziel haben in weitere afrikanische Lander
zu expandieren sowie die schon bearbeiteten afrikanischen Mirkte noch besser
zu durchdringen und deshalb noch mehr iiber die jeweiligen Marktpotenziale
und iiber das ,,Doing Business“ in potenziellen afrikanischen Mirkten erfahren
mochten.

Diese wirtschaftswissenschaftliche Dissertation hat ihre Forschungsschwer-
punkte in der Unternehmensfiihrung und in der Wirtschaftsethik. In der Unterneh-
mensfiihrung liegt die Dissertation, mit dem Ziel einer Expansion nach Afrika, vor
allem im Bereich des strategischen Managements. In der Wirtschaftsethik bewegt
sich die Dissertation in den ,,Business Metaphysics“22 im Bereich der ,,Ethik der
Transaktion“??. Die o. g. Beispiele wie die Entscheidung fiir eine Expansion nach
Afrika, die Mo Ibrahim bei seinen Kunden erfragte,24 die Standortentscheidung
des Jungunternehmers aus Malawi fiir sein Spezialverpackungsunternehmen,?
die Produktentwicklung der Babynahrung fiir den afrikanischen Markt durch
das Unternehmen Gerber,?® die flexible operative Vor-Ort-Entscheidung fiir einen
schnellen Tiefbohrerersatz durch Ingenieur Andreas Ulonska der Bauer Gruppe,?’
die chinesischen Geschiftsgebaren und Aktivitdten im mosambikanischen Hotel

21 ygl. Liidemann (2011), S. 116.
22 Siehe Abschnitt 4.3.

23 Siehe Abschnitt 4.3.

24 Siehe Kapitel 1.

25 Siehe Kapitel 1.

26 Siehe Kapitel 1.

27 Siehe Kapitel 1.



1 Methode und Ziel der Arbeit 7

Cardoso in Maputo,”® das Ablehnen von Schmiergeldern durch den simbabwi-
schen Mobilfunkunternehmer Strive Masiyiwa,”® kulturelle Entscheidungen und
kulturelles Verhalten,>® wie auch das schnelle unternehmerische Wachstum und
weitere Expansionen u. a. von Orascom Telecom?! sind alles einzelne Transak-
tionen. Diese einzelnen beispielhaften Transaktionen stellen mit vielen weiteren
Transaktionen die konkrete Wirklichkeit der Wirtschaft’? fiir eine Auswahl von
afrikanischen Potenzialmirkten, Expansionsstrategien nach Afrika (und spéter in
Afrika) sowie Verhandlungsmanagement mit afrikanischen Geschiftspartnern und
Kunden dar und stehen gemeinsam fiir eine Expansion nach Afrika.

Problemstellungen der vorliegenden Arbeit sind, dass Afrika eine Vielzahl
an unterschiedlichen Lindern hat, dass in der Wissenschaft keine klaren theo-
retischen Vorgaben und praktikablen Methoden fiir eine Expansion nach Afrika
vorliegen und dass viele Unternehmen, die noch nicht in Afrika agieren, Angst
vor Geschiften in Afrika haben.’® Die mediale Berichterstattung leistet hierzu
ihren Beitrag, da statt einer umfassenden Berichterstattung, die auch Charakteris-
tika und positive Aspekte des afrikanischen Absatzmarktes thematisieren konnte,
vor allem von tropischen Krankheiten, humanitiren Krisen und Konflikten, Dik-
tatoren, Kindersoldaten, Hitze und wilden Tieren berichtet wird.3* AuBerdem von
Kriegen, Armut, Aids, barbarischer Kriminalitit und der Kultur von Bestechung
und Schmiergeld im Geschiiftsleben.>> Auf dem afrikanischen Kontinent herrscht
jedoch grofler Optimismus, der nicht mit dem hiesigen negativen Afrika-Bild
korrespondiert.>® Dadurch entstehen Vorurteile und Unwissenheit.3” Unwissen-
heit, wie obenstehend Mo Ibrahim mit seinem Kunden und der Geschiftschance
in Uganda erfahren musste oder das Unternehmen Gerber, das den Schritt nach
Afrika wagte, sich aber mit den Marktgegebenheiten bzgl. der Produktdarstellung
nicht auskannte.

28 Siche Kapitel 1.

29 Siehe Kapitel 1.

30 Siehe Kapitel 1.

31 Siehe Kapitel 1.

32 Siehe Abschnitt 4.3.

33 vgl. Deutsche Welle (2013a), o. S.

34 Vgl. Hiller von Gaertringen (2014), S. 8, Der Tagesspiegel (2014a), o. S. und Mahajan
(2009), S. 10, S. 58 und S. 299.

35 vgl. Willershausen (2014), S. 20.
36 vgl. Mahajan (2009), S. 47, S. 49 und S. 288.
37Vgl. KPMG (2014a), o. S. und Zeit Online (2010a), o. S.
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In einer empirischen Untersuchung durch englische Begriffssuchen®® im
englischen Google Scholar (Suchmaschine zur Recherche wissenschaftlicher
Dokumente) und englischen Google Books (Suchmaschine zur Recherche von
Biichern) wird aufgezeigt, was die Unwissenheit beeinflussen konnte. Uber den
ganzen afrikanischen Kontinent mit dem Suchbegriff ,,Business in Africa” wer-
den, aufler gegeniiber Brasilien und Russland, deutlich weniger Suchergebnisse
erzielt, als mit dem Suchbegriff ,,Business in..“ und nur jeweils einem einzigen

Land der groBten Volkswirtschaften.>

Business in Africa — 1‘4.100.000
Business in Brazil 7 6.690.000
Business in China _ 17.800.000
f |
Business in Germany 21.700.000
| |
Business in India 20.300.000
f |
Business in Japan 19.600.000
|
Business in Russia 9.640.000
|
Business in USA 22.000.000
|
0 15.000.000 30.000.000

Abbildung 1.1  Anzahl der Suchergebnisse von ,,Business in Africa®im Vergleich mit den
sieben groBen Volkswirtschaften bei Google Books. (Quelle: Eigene Darstellung)

38 Da Google auch fiir die einzelnen Worter ,,Business und ,,in“ Suchergebnisse liefert und
die Summen der Suchergebnisse der durchgefiihrten Begriffssuchen je nach Abruftag vari-
ieren konnen, sind in der Betrachtung nicht die Summen der Suchergebnisse, sondern die
GrofBenverhiltnisse der Suchergebnisse zueinander zu betrachten.

39 Vgl. Google Books (2019), o. S. und Google Scholar (2019), o. S.
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\ |
Business in Africa ||| I > 250000
Business in Brazil 2.370.000
Business in China 3.290.000
Business in Germany 3.490.000
Business in India 3.050.000
Business in Japan 3.570.000
Business in Russia 2.500.000
Business in USA 3.900.000
|
0 2.500.000 5.000.000

Abbildung 1.2 Anzahl der Suchergebnisse von ,,Business in Africa®im Vergleich mit den
sieben groBen Volkswirtschaften bei Google Scholar. (Quelle: Eigene Darstellung)

In weiteren, detaillierteren Begriffssuchen40, heruntergebrochen auf die ein-
zelnen afrikanischen Linder, wird in den folgenden Abbildungen 1.3 und 1.4
deutlich, dass auf afrikanischer Landerebene noch deutlich weniger wissenschaft-
liches Informationsmaterial vorhanden ist. Lediglich die Summen der Suchergeb-
nisse von Siidafrika und Agypten konnen mit denen der groBen Volkswirtschaften
(siche Abbildungen 1.1 und 1.2) mithalten.*!

40 Aufgrund der Leserlichkeit in den folgenden Abbildungen 1.3, 1.4 sowie in den Abbil-
dungen 1.7 und 1.8 stehen die Abkiirzungen ,,R.“ fiir ,,Republic* /,,Republik* und ,,D.R.“
fiir ,,Democratic Republic* / ,,Demokratische Republik* sowie ,,Ztrlafr.* fiir ,, Zentralafrika-
nische®. Die Suchanfragen selbst wurden ausgeschrieben durchgefiihrt.

41 Vgl. Google Books (2019), o. S. und Google Scholar (2019), o. S.
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Abbildung 1.3 Anzahl
der Suchergebnisse von
,.Business in..” und allen
afrikanischen Léandern bei
Google Books. (Quelle:
Eigene Darstellung)

Business in Algeria

© Business in Egypt 14.740.000
% Business in Libya
2 Business in Morocco 1.770.000
Business in Tunisia 712.000
Business in Benin ] 332.000
Business in Burkina Faso | 133.000
Business in Cape Verde 2.560.00(
Business in Chad
Business in Gambia | 148.000
Business in Ghana
Business in Guinea 2.700.00
-] Business in Guinea-Bissau
§ Business in Ivory Coast
= Business in Liberia
Business in Mali
Business in Mauritania | 121.000
Business in Niger
Business in Nigeria 2.730.00
Business in Senegal
Business in Siera Leone
Business in Togo
Business in Cabinda | 10.300
Business in Cameroon 497.000
o Business in Central African Republic 329.000
% Business in D.R. Congo | 97.800
:—E) Business in Equatorial Guinea | 75.600
N Business in Gabon [ 265.000
Businessin R. Congo || 208.000
Business in S&o Tomé and Principe | 31.200
Business in Burundi | 122.000
Business in Djibouti | 78.700
Business in Eritrea | 77.100
g Business in Ethiopia 900.000
§ Business in Kenya 2.060.000
'zog Business in Rwanda | 267.000
E Business in Seychelles | 117.000
< Businessin Somalia [l 407.000
2 Business in Somaliland
;5: Business in Southern Sudan
Business in Sudan 1.150.000
Business in Tanzania 972.000
Business in Uganda 1.120.000
Business in Angola 805.000
Business in Botswana 602.000
Businessin Comoros | 43.100
Business in Lesotho || 251.000
Business in Madagascar 512.000
é Business in Malawi 488.000
ﬁ Business in Mauritius 694.000
s
§ Business in Mozambique 607.000
@ Business in Namibia 540.000

Business in South Africa
Business in Swaziland
Business in Zambia

Business in Zimbabwe

334.000
850.000
965.000

0 5.000.000

.290.000

10.000.000
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1

Abbildung 1.4 Anzahl
der Suchergebnisse von
,.Business in..” und allen
afrikanischen Léandern bei
Google Scholar. (Quelle:
Eigene Darstellung)

Nordafrika

Business in Algeria
Business in Egypt
Business in Libya

Business in Morocco

Business in Tunisia

| 197.000
I 1.530.000
M 153.000
N 271.000
| 179.000

Westafrika

Business in Benin
Business in Burkina Faso
Business in Cape Verde
Business in Chad
Business in Gambia
Businessin Ghana
Business in Guinea
Business in Guinea-Bissau
Business in Ivory Coast
Business in Liberia
Business in Mali
Business in Mauritania
Business in Niger
Business in Nigeria
Business in Senegal
Business in Sierra Leone

Business in Togo

A 103.000

1 94.500

. 228.000

JH 206.000
58.300

. 708.000

. 452.000
35.900

A 111.000

A 109.000

| 196.000
54.100

| 197.000

| 115.000

| 157.000

M 144.000

11 87.000

Zentralafrika

Business in Cabinda

Business in Cameroon

Business in Central African Republic
Business in D.R. Congo

Business in Equatorial Guinea
Businessin Gabon

Business in R. Congo

Business in Sdo Tomé and Principe

4170
W 138.000
N 768.000
| 126.000
35.500
57.000
M 171.000
21.600

Horn von Afrika und Ostafrika

Business in Burundi
Business in Djibouti
Business in Eritrea
Business in Ethiopia
Business in Kenya
Businessin Rwanda
Business in Seychelles
Business in Somalia
Business in Somaliland
Business in Southern Sudan
Business in Sudan
Business in Tanzania

Business in Uganda

74.100
38.700
57.800
N 504.000
N 1.050.000
M 181.000
38.800
| 132.000
15.800
A 136.000
Il 325.000
. 559.000
. 471.000

Sudliches Afrika

Business in Angola
Business in Botswana
Business in Comoros
Business in Lesotho
Business in Madagascar
Business in Malawi
Business in Mauritius
Business in Mozambique
Business in Namibia
Business in South Africa
Business in Swaziland
Business in Zambia
Business in Zimbabwe

M 148.000
M 161.000
25.200

1 78.000

A 120.000
M 156.000
A 113.000
| 166.000
| 127.000

3.660.000

66.200
JH 198.000
Il 361.000

0

4.000.000
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Die Suchergebnisse iiber den Deutschen Suchbegriff ,,Verhandeln in..” und
ganz Afrika, im Vergleich mit den grofen sieben Volkswirtschaften sind in Goo-
gle Books und Google Scholar wie in den folgenden Abbildungen 1.5 und 1.6
dargestellt.*?

Verhandeln in Afrika - 52.600
Verhandeln in Brasilien ’ 7.700
Verhandeln in China A‘ 23.600
Verhandeln in Deutschland " 368.000
Verhandeln in Indien ‘ 16.100
Verhandeln in Japan ‘ 15.800
Verhandeln in Russland —’ 59.500
Verhandeln in Amerika ’ 204.000
6 200:000 400:000

Abbildung 1.5 Anzahl der Suchergebnisse von ,,Verhandeln in Afrika“ im Vergleich mit
den sieben grofien Volkswirtschaften bei Google Books. (Quelle: Eigene Darstellung)

42 Vgl. Google Books (2019), o. S. und Google Scholar (2019), o. S.
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Verhandeln in Afrika h20.100
]
Verhandeln in Brasilien 11.700
Verhandeln in China 22.000
Verhandeln in Deutschland 74(700
Verhandeln in Indien 20.200
Verhandeln in Japan 20.600
Verhandeln in Russland 7 21.600
Verhandeln in Amerika 30.100
(5 40.000 80.000

Abbildung 1.6 Anzahl der Suchergebnisse von ,,Verhandeln in Afrika“ im Vergleich mit
den sieben groBBen Volkswirtschaften bei Google Scholar. (Quelle: Eigene Darstellung)

Die folgenden Abbildungen 1.7 und 1.8 zeigen wiederum die Suchergebnisse
iiber den Suchbegriff ,,Verhandeln in..”“ und dem jeweiligen afrikanischen Land
laut Google Books und Google Scholar.*3

43 Vgl. Google Books (2019), o. S. und Google Scholar (2019), o. S.
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Abbildung 1.7 Anzahl
der Suchergebnisse von Vethandeln in Agypten

P Verhandeln in Algerien
,,Vérhapdeln m.... und allep Vermandan Loyen
afrikanischen Liandern bei Verhandein in Marokko
Google Books. (Quelle: Verhandeln in Tunesien
Eigene Darstellqu) Verhandeln im Senegal

Verhandeln in Benin

16.704

Nordafrika

Verhandeln in Burkina Faso
Verhandeln in Cabo Verde
(Verhandeln in Kap Verde)

(Verhandeln auf den kapv. Inseln)
Verhandeln in Cote d'lvoire
(Verhandeln an der Elfenbeinkste)
Verhandeln in Gambia

Verhandein in Ghana

Verhandeln in Guinea

Westafrika

Verhandeln in Guinea-Bissau
Verhandeln in Liberia
Verhandeln in Mali
Verhandeln in Mauretanien
Verhandeln im Niger
Verhandeln in Nigeria
Verhandeln in Sierra Leone
Verhandeln in Togo
Verhandeln im Tschad

Verhandeln in Aquatorialguinea
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Abbildung 1.8 Anzahl
der Suchergebnisse von
,,Verhandeln in..* und allen
afrikanischen Lédndern bei
Google Scholar. (Quelle:
Eigene Darstellung)
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Die exakten Ergebnisse dieser Untersuchung sind nicht belastbar, da die
Suchalgorithmen von Google Books und Google Scholar nicht explizit Biicher
und wissenschaftliche Dokumente zeigen, die sich ausschlielich mit dem Thema
der Suchbegriffe beschéftigen, sondern auch Inhalte in Biichern, die vermeintlich
auf die Suchbegriffe passen. Zum Beispiel ist bei Google Scholar das oberste
und somit beste Suchergebnis des Suchbegriffs ,,Verhandeln in Agypten der
Teil eines Buches mit dem Teiltitel ,,Griechen im Vorderen Orient und in Agyp-
ten bis ca. 590 v. Chr.“. Bei ,,Verhandeln in China“ hingegen wird explizit ein
Buch iiber das Verhandeln in China (,,Erfolgreich verhandeln in China: Risi-
ken minimieren, Vertriige optimieren*) als oberstes Suchergebnis gezeigt.** Hinzu
kommt, dass teilweise aufgrund des Google Suchalgorithmus Biicher in eigent-
lich verschiedenen Suchanfragen fiir verschiedene Linder doppelt vorkommen,
da die Suchbegriffe dhnlich sind, wie z. B. bei der Suche nach ,,Verhandeln in
der Republik Kongo* und ,,Verhandeln in der Demokratischen Republik Kon-
go* oder ,,Verhandeln in Nigeria*® und ,,Verhandeln im Niger*. Diesbeziiglich ist
die o. g. Recherche nicht hinsichtlich der Summen der Suchergebnisse an sich,
aber hinsichtlich des Verhiltnisses der Lander zueinander zu betrachten. In die-
sem Verhiltnis schneiden die afrikanischen Linder im Gegensatz zu den groflen
Volkswirtschaften deutlich schwicher ab, wie in den obenstehenden Abbildungen
zu sehen.

Zu Angst, Vorurteilen und Unwissenheit kommen das schnelle Wachstum und
das ErschlieBen von Netzwerken lokaler Unternehmen, wie Orascom Telecom,
die Erfordernis von Flexibilitdt und schnellen Handelns, wie am Beispiel von
Bauer gesehen und ethische VerstoBle, am Beispiel von Julius Berger sowie die
Frage, wie sich Unternehmen ethisch auf dem afrikanischen Markt verhalten miis-
sen, um nachhaltigen langfristigen Geschiftserfolg erzielen zu konnen. Auflerdem
mogen die intensiven Investitionen der Chinesen und die groBen Unterschiede
geografisch benachbarter Linder, die dem o. g. afrikanischen Jungunternehmer die
Geschiftsentscheidung erschwerten, westliche Unternehmen einschiichtern. Hinzu
kommen die obenstehend gezeigte notwendige kulturelle Sensibilitit und die kul-
turellen Unterschiede zwischen den einzelnen afrikanischen Lidndern. Chancen
zur erfolgreichen Investition bleiben deshalb in Afrika hiufig ungenutzt.*> Laut
Patrick Deroux, Autor der Boston Consulting Group, bendtigen internationale
Firmen eine ,,Afrika-Strategie®. Fiir den Markteintritt, die MarkterschlieBung,
das Geschift und um keine Marktanteile zu verlieren, geniigt es nicht den

44 Zugriff auf Google Scholar war am 30.08.2019 und auf Google Books am 01.09.2019.
45 Vgl. E + Z Entwicklung und Zusammenarbeit (2015), 0. S.
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Kontinent als ,,Nebenschauplatz® zu bearbeiten.*® Lokales Wissen ist in Afrika
unentbehrlich.*’

Forschungsfragen, die sich diesbeziiglich fiir die vorliegende Ausarbeitung
stellen, sind: Welches sind die afrikanischen Liander, mit denen es sich aktuell
und in Zukunft lohnt Geschifte zu machen? Mit welchen Strategien kann ein
expansionswilliges Unternehmen aus Deutschland oder Europa auf den afrikani-
schen Kontinent expandieren und in Afrika weiterwachsen? Wie sollen Geschifte
in den Expansionsldndern eingefidelt und abgewickelt werden, um nachhaltigen
Geschiftserfolg in Afrika zu erzielen? Welche kulturellen und ethischen Aspekte
sind notwendig?

Der Aufbau dieser Dissertation ist in sieben Kapitel geteilt: Das folgende
zweite Kapitel ist die theoretische Fundierung bzgl. Afrika im Ganzen: Historisch
sowie geografisch, politisch und 6konomisch im heutigen Afrika.

Im dritten Kapitel werden Kultur und Ethik definiert, die kulturelle Vielfalt
Afrikas aufgezeigt, Wirtschaftsethik und Unternehmenskultur dargestellt und das
Thema Korruption thematisiert.

Im vierten Kapitel folgen theoretische Fundierungen zur geplanten strategi-
schen Internationalisierung und tiber internationales Verhandlungsmanagement als
konkretes geschiftliches Vorgehen im Zielland. Am Ende des Kapitels wird kul-
turell und ethisch der Grundstein fiir eine nachhaltige internationale Expansion
gelegt.

Im fiinften Kapitel wird ein Marktauswahlverfahren fiir Potenzialmérkte erar-
beitet. Dieses Marktauswahlverfahren wird nicht nur theoretisch dargestellt,
sondern auch praktisch in einem Modell ausgearbeitet, so dass der Leser*® bzw.
ein expandierendes /expansionswilliges Unternehmen dies selbstindig und indi-
viduell in der Praxis durchfiihren kann. Das Resultat dieses Kapitels ist eine
strategische Auswahl afrikanischer Lander zur Expansion. Dieses Kapitel ist auch
fiir Unternehmen interessant, die schon in afrikanischen Landern agieren und sich
vor der Expansion schon mit der dortigen Wirtschaft und den besonderen Markt-
gegebenheiten vertraut gemacht haben, da, wie in der gesamten Ausarbeitung, viel
Literatur herangezogen und zur Aktualitiit das tagesaktuelle Nachrichtenspektrum
mit eingearbeitet wird. In dieser Dissertation werden alle afrikanischen Lénder
einzeln dargestellt und bewertet sowie aktuelle Entwicklungen aufgezeigt.

46 Vgl. Yahoo! Nachrichten (2015), o. S.
47 vgl. KPMG (0. 1), 0. V.

48 Der Leser wird vom Verfasser in dieser Ausarbeitung als Leser oder expandierendes
Unternehmen bezeichnet.
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Im sechsten Kapitel wird erortert, wie sich in den ausgewihlten afrikanischen
Potenzialmirkten nachhaltig Geschiftserfolge erzielen lassen. An praktischen
Beispielen wird veranschaulicht, warum bestimmte expandierende Unternehmen
anhand ihrer Expansionsstrategien in Afrika Erfolge erzielen kénnen und andere
Unternehmen wiederum nicht. Das Resultat wird eine empfohlene Expansionss-
trategie fiir Afrika sein. Darauf folgt eine empirische Erhebung pro Expansions-
markt hinsichtlich deren Besonderheiten interkultureller Verhandlungen. Mit den
Grundlagen und dem Wissen aus den vorigen Kapiteln soll hier ganz speziell ana-
lysiert werden, wie sich Unternehmen vor und nach dem Markteintritt kulturell
und ethisch zu verhalten haben, um das ,,Business in Afrika“ mit afrikanischen
Unternehmen und Kunden zu einem okonomischen Erfolg zu steuern. Ziel ist
es eine konkrete Handlungsempfehlung pro Land zu erarbeiten, die dem expan-
dierenden Unternehmen in den jeweiligen afrikanischen Expansionsmirkten als
Begleiter fungieren kann und die so strukturiert ist, dass das expandierende Unter-
nehmen dies in Zukunft, bei anderen zukiinftigen Expansionsmirkten, anhand
dieser Struktur, gleich erarbeiten kann.

Das siebte Kapitel fasst die Dissertation zusammen und schliefit mit einem
Fazit.
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Check for
updates

Afrika

Afrika ist der zweitgrofite Kontinent der Welt. Nordlich von Afrika, getrennt
durch das Mittelmeer, liegt Europa und nordwestlich, im nordatlantischen Ozean,
Madeira und die kanarischen Inseln. Im Siidwesten folgt der siidatlantische Ozean.
Nordostlich wird Afrika von Asien und der arabischen Halbinsel durch das rote
Meer, den Golf von Aden und das Arabische Meer getrennt. Uber das #gyptische
Suez grenzt Afrika direkt an Asien. Ostlich von Afrika liegen der indische Ozean
und die Strale von Mosambik, die das afrikanische Festland von Madagaskar
trennt (Abbildung 2.1).!

1 Vgl. Google Maps (2014), o. S., Van Dijk (2008), S. 18. und Weltkarte.com (0. J.), o. S.
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Abbildung 2.1 Afrika. (Quelle: Mr-kartographie (0. J.), 0. S.)

Afrika hat eine GroBe von 30.221.532 km? und ist damit fast so groB wie
der Mond sowie grofer als Europa, USA, China, Japan und Indien zusam-
men. Die afrikanische Sahara-Wiiste allein ist anndhernd so grol wie die USA
(Abbildung 2.2).2

2 Vgl. Pfaffenberger (2017), S. 56, N-tv (2014a), o. S., Berman (2013), S. 25 und Van Dijk
(2008), S. 18.
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Abbildung 2.2 Afrika im GroBenvergleich. (Quelle: Berman (2013), S. 25.)

Folgend wird in diesem Kapitel dem Leser die Historie Afrikas dargestellt. Ein
groBer Bestandteil ist die Kolonialzeit. Nach der jiingsten Vergangenheit wird das
heutige Afrika (geografisch, politisch und 6konomisch) vorgestellt.
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2.1 Historisches Afrika

Die Historie Afrikas beginnt mit den Wurzeln der Menschheit in Ostafrika,
erldutert die Menschenwanderungen, erste Siedlungen und die Bildung von
Konigreichen, erkldrt die Ankunft der Araber und Européder auf dem Konti-
nent, die Kolonialzeit, nationale und internationale Konflikte und endet mit der
jiingsten Vergangenheit. Dieser lange Zeitabschnitt ist fiir eine theoretische Fun-
dierung unabdingbar, um Afrika im Ganzen, vor allem geografisch und kulturell,
zu verstehen. Es kann aufgrund der groBlen Zeitspanne nicht jede Entwicklung
aufgezeigt werden, dafiir ist der Kontinent zu grof3, deshalb erhebt die folgende
historische Darstellung keinen Anspruch auf Vollstandigkeit.

2.1.1 Die Wanderungen der Menschheit

Bisher geht die Wissenschaft davon aus, dass die Trennung der Abstammungs-
linien zwischen Schimpanse und Mensch vor ca. sechs Mio. Jahren in Ostafrika
stattgefunden hat. Ein Backenzahn aus Bulgarien und ein Unterkiefer aus Athen,
die iiber sieben Mio. Jahre alt sein kdnnten, lassen Forscher aus Tiibingen seit Mai
2017 nun jedoch vermuten, dass der &lteste Urmensch in einer moglicherweise
savannendhnlichen Umgebung in Siideuropa gelebt haben konnte. Die Fundstiicke
seien mit modernster Technik untersucht und die damalige Umwelt in Siideu-
ropa rekonstruiert worden, es fehlen jedoch weitere Beweise und auch wenn das
Alter der Fundstiicke bestitigt wird, heif3t dies nicht zwangsldufig, dass der dama-
lige Urmensch aus Siideuropa auch der direkte Vorfahre des heutigen Menschen
darstellt, sondern moglicherweise zu einem anderen menschlichen Seitenzweig
gehort, der lingst ausgestorben ist.> Bis zur vollstindigen Klirung dieser neuen
Fundstiicke gilt, dass der bisher belegte Fossilienfund aus Ostafrika bestitigt,
dass die ersten Urmenschen, die aufrecht gingen, aus Ostafrika stammten. Vor
ca. 200.000 Jahren entwickelte sich mit den Wanderungen aus Ostafrika der
,,Homo sapiens®, der aufgrund der Nutzung seines Verstandes als ,,moderner Men-
sch* bezeichnet wird. In den folgenden 100.000 Jahren entwickelten sich in Afrika
viele verschiedene Ethnien und Volker. Eine kleine Gruppe wanderte von Afrika
langsam iiber die Sinai-Halbinsel und den Nahen Osten in Richtung Asien. Von
dieser Gruppe stammt der Grofteil der heutigen Erbsubstanz aller Menschen. Die

3 Vgl. Pail (2017), 0. S.
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ersten Menschen erreichten vor ca. 70.000 Jahren China, vor ca. 50.000 Jahren
Australien und vor ca. 40.000 Jahren Europa (Abbildung 2.3).*
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Abbildung 2.3 Die Wanderungen der Menschheit. (Quelle: Van Dijk (2008), S. 36 £.)

Die in Europa ansissigen Neandertaler (,,Homo neanderthalensis*) waren eine
dort ansissige Evolutionsstufe, zwischen modernen Menschen und Urmenschen,
die sich aber mit den Zuwanderern nicht vermischte und vor ca. 30.000 Jah-
ren ausstarb. Uber eine damals bestehende Landbriicke zogen Menschen vor
ca. 15.000 Jahren von Asien nach Nordamerika und vor ca. 13.000 Jahren nach
Siidamerika. Afrika ist somit der &lteste Kontinent der Welt und gilt als die ,,Wiege
der Menschheit”. Noch heute ist in Afrika selbst die genetische Vielfalt grofer,
als zwischen Afrikanern und der Menschheit aller anderen Kontinente.?

2.1.2 Die ersten Zivilisationen

Sesshaft wurden die ersten Menschen vor ca. 10.000 Jahren. Eine Nahrungs-
grundlage durch Wasser, Viehzucht, Ackerbau und Pflanzenanbau, ein friedliches
Miteinander und stabilere Hiuser waren die Grundlage eines dauerhaften Zusam-
menlebens an einem festen Ort. Vor ca. 7.000 Jahren entstand im Norden

4Vegl. Zeit Online (2015b), 0. S. und Van Dijk (2008), S. 22 f., S. 35 ff. und S. 221 f.
3 Vgl. Van Dijk (2008), S. 22 f., S. 38 und S. 222.
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Afrikas am Nilufer ein solcher Ort, der heute als die erste grofle Zivilisation
der Menschheit gilt. Bauern, die in dieser Region sesshaft wurden, entwickelten
ein Bewisserungssystem, das die Basis der Landwirtschaft darstellte und viele
Dorfgemeinschaften in dieser Region entstehen lie.°

Die grofte und bekannteste afrikanische Zivilisation ist die Dynastie der Pha-
raonen. Der dgyptische Pharaonenstaat entstand ab ca. 3.000 v. Chr. am Nil durch
die Vereinigung der sog. ,,Nord- und Siidreiche®, wird aber durch die heutige
Wissenschaft nicht mit Afrika, sondern eher mit dem Mittelmeerraum und dem
westlichen Asien dargestellt. In diesem Zeitraum wurde im Niltal mit den Hiero-
glyphen die erste Zeichenschrift entworfen, die anfinglich nur eine Bilderschrift
war und sich im Lauf der Zeit zu einem umfangreichen Schriftsystem entwickelte.
Der erste Kalender mit 365 Tagen war der altdgyptische Sonnenkalender, der bis
zur heutigen Zeit als Vorbild fiir alle Kalender fungiert. Auch in Medizin, Land-
wirtschaft und Architektur erbrachten die Menschen unter dieser Herrschaft viele
Leistungen, wie z. B. den Bau der Pyramiden. Fiir den Staatsapparat und diese
Bauten, ohne technische Maschinen, waren viele Menschen notwendig. Hierfiir
wurden zumeist einfache Bauern zu Zwangsarbeitern gemacht und im Jahr 2450
v. Chr. von einer Expansion in die siidlich angrenzende Region ,,Nubien*’ erst-
mals Menschen als Sklaven mitgebracht und eingesetzt. Die Nubier lernten im
Laufe der Zeit von den Agyptern, erstarkten von ihrer Unterdriickung und rie-
fen 1.000 v. Chr. das Land ,,Kusch* aus. 750 v. Chr. griffen die Nubier den
nordlichen Nachbarn militdrisch an und besetzten Agypten ab 730 v. Chr. fiir
66 Jahre. Das nubische Reich liegt geografisch zum Grofteil im heutigen Sudan
(Ostafrika). ,,Nuba“ heiflen die heutigen Nachfolger der Nubier und sind der
grofBte nicht-arabische Teil der Bevolkerung im Sudan. Im Laufe der Zeit wur-
den die Nubier von den ,,Assyrern“ in den Siiden zuriickgedringt, die spiter von
den ,,Persern* und diese wiederum von Alexander dem Grof3en (¥356-323 v. Chr.)
besiegt wurden.® 332 v. Chr. griindete Alexander der GroBe die Agyptische Stadt
Alexandria.’

In Stidafrika gilt das Volk der ,,San“, die auch als Buschminner bezeichnet
werden, als die Ureinwohner des Landes.!°

6 Vgl. Asserate (2010), S. 15 und Van Dijk (2008), S. 42 f. und S. 222.

7 Die Agypter nannten diese Region ,,Punt“ (Vgl. Van Dijk (2008), S. 49.).
8 Vgl. Asserate (2010), S. 15 ff. und Van Dijk (2008), S. 46 ff. und S. 222 f.
9 Vgl. Appiah /Gates (2010), S. 83 und Asserate (2010), S. 15.

10 Vgl. Industrie- und Handelskammer Mittlerer Niederrhein (2015a), S. 95 und Industrie-
und Handelskammer Mittlerer Niederrhein (2015b), S. 2.



