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Vorbemerkungen zuden Begrifflichkeiten

Im Interesse einer besseren Lesbarkeit wird in dieser Arbeit die Schreibweise
Kleinhandlerverwendet, wenn Handlerinnen und Handler gleichermalRen gemeint sind.

Handelt es sich ausdricklich um Handlerinnen, so wird eisprechentéenannt. Die

Begriffe Kleinhadndler und Handler finden beide Anwendung. Fur die
Untersuchungseinheitvurde der Begff AKleinhandlefi eindeutig definiert. Einige

Entwicklungen und Gesichtspunkte dieser Arbeit betreffen alle Hantlelibende auf

dem ChisokondMar kt , worunter beispielsweise auch A
Lebensmittelhandler sowie Handler andelkategorien fallen, die nicht exakt in die
vorgenommeneDefinition A K| e i n hpassehl Beméntsprechend ist an einigen

Stellen von Handlern im Allgemeinen die Rede.

Am 01.01.2013 fand in Sambia eine Wahrungsreform statt. Nach wie vor lantet d
Name deWahrung KwachaDie neue Wahrung wird untdk K wa ¢ h a (KigZela s e d fi
ZMW) gefiuihrt und es erfolte eine Streichung von drei Nulleie Abklrzungen

ZMW und ZMK (altes Kurzel vor der Wahrungsreformperden beide verwendet, da

die vorliegendeUntersichung im Zeitraum vor und nach der Einfiihrung des neuen
Kwachas stattfand Der Umrechnungskurs von einem Euro zu ZMW/ZMK lag zwischen
2012 und 2014 bei 6,9/6.900 bis 8,2/8.200.

Die hier vorliegende Untersuchung bezieht sich palitische wie wirtschafithe
Ereignissein Sambia bis Mitte des Jahres 2013ie Préasidetschaftswahlen im
September 201haben sowohl fir die Untersuchungseinheit der Kleinhandler auf dem
ChisokoneMarkt in Kitwe, ab auch fur die beteiligten Institutionen des
Marktgeschehens avierende Veranderungen hervorgerufen. sBieneueren
Entwicklungen wurden mit in die Untersuchung eingearbaitet das Projekt den sich

veranderten Gegebenheiten angepasst.

Die Handlerorganisation ZATMAZambiaTraders and Marketers Association) hat sich
mittlerweile zu NATMAZ (The National Marketeers and Traders Association of

Zambia) umbenannt.
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1. Einleitung und Fragestellung

Der Kleinhandel in Afrikast ein seit Jahren viel diskutiertes Themenfeld. Die zentralen
Herausforderungen werden zumeist anhand von Kapitalmangel, Netzwerkanalysen,
Krisenbewaltigungsstrategien, unginstigen  Rahmenbedingungen und  den
Charakteristika des informellen Handelns beschriéb&feuere Forschungsansétze
ricken den Aspekt der Mikrokredite in den Vordergrund, der Kleinhandlern eine
bessere Liquiditat ermdglichind sie so aus der Armut filhren Solhspekte wie
sozialer DrucRk oder Auswirkungen von einseitig gepragten Wirtschaftsstrukturen auf
den Handlungsspielraum von Kleinhandlern sind ebenfalls vielfach behandelt worden.
Anséatze, die sich mit solchen Fragdstegen befassen, konzentrieren sich wiederholt
auf die Gesichtspunkte Entwicklungszusammenarbeit und deren Wirksamkeit sowie der
damit verbundenen Entwicklungschane®r allemfiir Handler im informellen Sektdr.
Innerhalb des Diskurses um 6konomischeolgdfaktoren von Mikrounternehmen in
der so genan nitheben Subieniinsbesonmderapsyichologische Aspekte,
Netzwerktheorien und Einstiegsmotivationen hervAtlerdings erfolgt in der Debatte

um Kleinhéandler im subsaharischen Kontext einatrelgeringe Fokussierung auf die
Reaktionsmechanismen von Kleinh&ndleam Handelsplatze, die permanenten
Veranderungen unterworfen sinBie dabei vielfach vorkommende Annahme, dass
informelles Handeln tUberwiegend ohne institutionellen Rahmen, quagiem freien
Raum ohne Regulation einer Institution stattfindet, trifft nur teilweiseesubleibt oft
aul3en vor, wie solche Rahmenbedingungen ausgestaltet sind und welchen Einfluss sie
auf die Handlungsmoéglichkeiten der Kleinhé&ndler habldmzu kommt, @ss die

Institutionen, die den wirtschaftlichen Rahmen der Kleinhanddewalten solleri so

Lvgl. beispielsweise Grimm/van der Hoevieay/Roubaud 2012ILO 2009, Banda/Nyirongo 1996, S. 81
i S.104

2Vgl. beispielsweis€opestake 2002, Atieno 2004, S. 360 ff., Tschach 2000, W. K. Kellog Foundation
2002

3 Vgl. beispielweise Okpar2007, S. 218

“Vgl. Bierschek/Chauveau/de Sardan 2002, S. Terhard Hauck vertriin diesem Zusammenhang
die Ansicht, dassine AverkehrteWeltii des Entwicklungsdiskurses entstandein Die von westlichen
Autoren zugeschriebenen Merkmale und Klassifizierungen von afrikanischen Stadtéeren
Bewertung der Regierungsarbsétien von Arroganz undugozentrismus gepragtbwohl der Einfluss
Europas kontinuierlicin Afrika abndhme. Vgl. Hauk 2009, S. 69ff.

®Vgl. beispielsweise Frese 2000, LietiméMead 1998 oder Briiderl/Preisendorfer 1998



auch beim vorliegenden Untersuchungsfeld des Chisokblagktes i diesen
administrativen Herausforderuerg oftgar nicht gewachsen sind.

Die vorliegende Untersucimg will in Bezug auf die einleitenden Uberlegungen also die
Frage klarenwelche Handlungsstrategieitir Kleinhandler in einem brichigeand
unsichere, aber fur viele subsaharischeLander typischen institutionellen
Handelsahmen erfolgsversprechend sindd welche personalen sowie 6konomischen

Voraussetzungen hierflr gegeben sein mussen.

Zur Beantwortung der Fragestellung salldie Reaktioen auf ein institutionelles
Gefiige aus der Perdqtive von Kleinhandlern beschbien werder?. Haufig trifft nicht

nur das Problem schwacher Institutionen im subsaharischen KontextDii.
regelsetzenden Institutionen werden zum Teil sogar von Substitutivinstitutionen
abgeltost. Die generell eher schwach ausgepréagten institutionelttnreghtlichen
Rahmenbedingungewirken sich damit auch bis auf die unterste Verwaltungsebene
aus® Somit entstehen aus Perspektive der Kleinhandler immer wiesitgr
verschiebende institutionelle Ansprechpartner. Ein klassisches nutzenmaximierendes
Verhalten fallt vielen Kleinhandlern schwer, da die Berechenbarkeides
wirtschaftlichen Rahmensgiul3erstlimitiert ist. Die Marktteilnehmer missen dem
wirtschaftlichen Kontext angepasste Vorgehensweisen entwickeln, die sowohl
klassische Unternehmensstrategien beinhalten, aber dartiber hinaaifadeh ersten

Blick eher untypische Handlungsstrategien aufweisen. Dies gelurgtinem Teil der
Kleinhandler, deren Strategien auf Grundlage der empirischen Befunde beschrieben

werden.

Abgerundet wird die Fragestellung durch den Gesichtspunkt deitisgioén
Einflussnahme auf lokale Institutionen. Dieswirkt sich ebenfalls auf die
Geschéftssituation von Kleinhandleansund ist in vielen Falleneherhinderlich fur

deren wirtschaftliche Entwicklung Obgleich die zuvor genannten Aspekte
Ainstitutionelle Schw2chefi und Averanderte
Herausforderungen des zu untersuchenden Handelsrahmens sindycist die

Ubergeordnete politisch&influssnahme einbedeutsamenThema, @ dadurch die

®Vgl. beispielsweise Long 2001, S. 13
"Vgl. Kappel 1999, S. 36
8Vgl. Eberlei 2009, S. 96



Planbarkeit fur die Kleinhandler durch die Unberechenbarkeit der politischen Ebene

reduziertwird.

Der ChisokoneéMarkt in Kitwe zeigt die typischam Merkmale der
Marktverwaltungsstrukturen in Samhbiad deren Auswirkungeauf den Kleinhandel.

Das qilt vor allem fur den informellen, aber auch zunehmend fir den formellen Sektor
und besonders fudie Einflussnahme verschiedener institutioneller Akteure auf die
Verwaltung und dereroft wechselnden RollenDabei ist in Sambia h&ufig zu
beobachten, aks die jeweilige Regierung lokale institutionelle Akteure fir ihre Zwecke
nutzt, um auf lokalefEbeneihre Interessen zu wahren. Markte sind ein wichtige
Faktor, da es relativ einfach ist, eine grof3e Anzahl von potentiellen Wahlern durch die
Verteilung von Posten und mone&ir Zuwendungen zu beeinflussebas
Untersuchungsfeld zeigt dartber hinaus die in Sambia verbreitete Schwierigkeit lokaler
staatlicher wie semistaatlicher Institutionen, ein funktionierendes Verwaltungswesen in
diesem Bereich bereitgtellen. Dazu tragt bei, dass sich der ChisoKdaekt, wie

viele andere Markte in Sambia auaheiner rechtlichen Grauzone befindet.

In Sambia spielt der Kleinhandel, trotz des hohen Industrialisierungsgrades, eine
wichtige Rolle fir einen Grof3teil d8evdlkerung. Das Land befindet sich seit einigen
Jahren zwar im wirtschaftlichen Aufschwung, ist hochgradig burokratisiert undimuss
wie viele andere Lander in Afrika auéhmit den Folgen einer einseitig gepragten
Wirtschaftsstruktur umgehénSambia ntet die vorhandenen Rohstoffe nicht, um die
allgemeinesoziobkonomische Enteklung voranzutreiben, sonderokissiert seine
Politik stark auf ein freundliches Klima fir ausléndische Investoren, vornehmlich aus
dem Bereich des Kupferabballs.Andere Wirtschftsbereiche und die damit
verbundenen administrativen Apparate werden sekundar behandelt, was insbesondere
fiir den Kleinhandel zutrifft! Die Leistungsfahigkeit niedrigerer, fiir den Kleinhandel
zustandiger Verwaltungsebenen, bleibt somit haufig begténRie Folge dieser
Entwicklung ist deutlich auf dem ChisoneMarkt und weiteren wichtigen Markten

wie in Solwezi, Livingstone oder Kabwvee beobachten.

®Vgl. lhonvbere 1996, S. 58

Yvgl. beispielsweise Jakobeit 2004, S. 89
Mv/gl. Weingast 1997S.245

12y/gl. Basedau 2003, S. 277



Die Strategieentwicklungen und Loésungsmechanismen der Kleinhandler auf dem
ChisokoneMarkt stellen beigielshaft Herausforderungen in einem auf den ersten Blick
ungewohnlichen Umfeld dar. Es wird aufgezeigt, dass die Rahmenbedingungen des
Kleinhandels, vornehmlich reprasentiert durch die beteiligten institutionellen Akteure,
das Handeln geradezu erschweremd es zur Uberwindung dieser Problemieht
alltaglicher 6konomischerwie auch personlicher Strategiebedarf. Die hieraus
resultierenderHerausforderungeffiir Kleinhandler werden prézisiert und tragen mit
dazu bei, ein besseres Verstandnis fur die Ektang erfolgeicher Strategien zu
generierenHier ist ein Umfeld vorzufindendas bei der Debatte um den informellen
Sektor in Afrika haufig erwahnt wird, aber dessen Ausgestaltung und

Veranderungsprozesse noch wenig Berucksichtigung findet.

Fur die Analyse des Forschungsfeldes eignen sich theoretische Konzepte, die das
Verhéltnis von Individuen und Institutionen berlcksichtigbaher befasst sich die
Untersuchung zundchst mit der meu Institutionenbkonomie, bei der die
Rationalitatsannahmeind Transaktionskostenmodelle dominierend sind. Die neue
Institutionendkonomie geht, etwas vereinfacht ausgedriickt, davon aus, dass
nutzenmaximierende Individuen in einem Anfeiznd Strafsystem produktiv
miteinander kooperieren. Solche Zusammenhange ekbraber nur einen Teil der
Beziehungen zwischen Handlern und den auftretenden Institutionen erRl&eim
Konzept des Neoinstitutionalismus wireentsprechend der Entkopplungbese
bertcksichtigt, dass Institutionen sich in ihren tatsachlichen Handluisgsweon ihrer
eigentlichen formalen Struktur deutlich unterscheié&nnen'® Diesesim Anschluss
vorgestellte Konzeptommt der tsséchlichen Lage in Kitwe nahexswird allerdings

noch um denakteurzentriegn Institutionalismus erganzt. Dieser rickiaden der
Wechselwirkungen von Akteuren und Institutionen ins Zentrum, die zum Verstandnis
der Entstehung und Wandlung von Institutioheitragen wie sie auf dem Chisokone

Markt vorkommen>

Die zentrale Fragestellung, die vor dem Hintergrund der Debattenstitutionellen
Einfluss auf Keinh&ndler steht, wird im Teil @ittels qualitativer Methoden untersucht.

1Bvgl. KubonGilke 1997, S. 51
1v/gl. Meyer/Rowan 1977, S. 357
5vgl. hierzu auciNullmeier 2000, S. 270



Dabei wurden Kleinhandler, Funktionare und Experten im Umfeld des Chisokone
Marktes unter Zuhilfenahme von hadbandardisierten Ldadenintervievs befragt. Bei

der Erforschung der Strategieentwicklung der Kleinhandler waren Vergleichbarkeit und
damit eine gewisse Generalisierung leitende Mdiivedie UntersuchungSo konnten
Tendenzen, aber auch im Sinne der Fallkontrastierung stark abweichede
Vorgehensweisen erkannt werden. Der Hauptteil widmet sich im Detail den einzelnen
Strategien. Dabei erfdlg eine ausfuhrliche Besprechungverschiedener
Strategieelemente und deren Anwendungsmaoglichké@inerhalb des angesprochenen
wirtschaftichen RBmens. Um die Frage nach dem personalen und ©6konomischen
Voraussetzungen fur erfolgreiches Handeln zu beantmdstanmt im Anschluss die in

den Sozialwissenschah gangige Typisierung zur Anwendung. Im Ergebnisteil sind
die wichtigsten Befunde der Studiesammengefasst. Es werden Méglichkeiten und
Wege diskutiert, welche Maflinahmen bei der Verbesserung des 6konomischen
Umfeldes fir Kleinhandler, ohneine entwicklungspolitischeDebatte n&her zu

verfolgen sinnvoll erscheinen.

Bei der Bearbeitungler Fragestellungrfolgt weder eine im sozialwissenschaftlichen
Verstandnis  klassische = Hypothesengenerierung, noch eine  Uberwiegend

t heoriebezogene Abhandl ung, die L¢i¢cken im B
in Afri kan schl i e CendiegefonnenereempinschenlBefende;, s ol |
die zahlreicheEinflussfaktoren auf den Handlungsspielraum der Kleinharmiaennt

in Relation zu bestehenden Debatten im Bereich des Kleinhandels in Afskizige

werden. Hierzu zahlen: Didnwendung deslnstitutionalismus im subsaharischen

Afrika, derverstarkteEinflussauslandischer Investoren auch auf lokaler Elzrialen

sambischen Kleinhandel und ebensdie Reaktionsweisen unterschiedlicher
Handlertyperauf die vielfaltigen HerausforderungeDabei bietet deChisokoneMarkt

als Untersuchungsfeld gute Voraussetzungen, da er gleichzeitig mehrere eher
untypische institutionelle Gegebenheiten sowie weitere externe Einfliisse aufweist, die

aber dennoch in &hnlicher Form auch andernorts im subsaharischen Kontext
vorzufinden sind. Die Forschungslogik ist daher vom Untersuchungsfeld ausgehend und
orientiert sich an deBroundedTheoy, die von Strausund Glaseentwickeltwurdel®

Damit war es moglich, flexibel auf die sich rasch andernden Konstellationen vor Ort

®vgl. Glaser 2001 un&trauss/Corbin 1996



einzustellen und gleichzeitig neue Aspekte der Beziehung von Kleinh&ndlern zu denen
vor Ort agierenden Institutionen mit zu bertucksichtigen. Gleichzeitig wurde die
Methodik standig dem Forschungsfeld und dessen Veradnderung angepasst, wobei in
Anlehnung an di&rounded Theorynit mehreren Forschungsphasen unter dem Einsatz
verschiedener Methoden gearbeitet wurde. Der zweite Grund fur die Strukturierung der
Arbeit liegt in der Anzahl und Varianz der Debatten zum Thema Kleinhandel in Afrika,
die kein geschlossene®Bild abgeben. Die vorliegende Untersuchung hat
Querverbindungen mit mehreren Themenfeldern, beieitszu Anfarg der Einleitung
genannt wurden.Es ist keine Konzentration auf eine spezielle Debatte zum Thema
Kleinhandel in Afrika anvisiert, sonderes werdenausgehend von deempirischen

Befundermehrere Beitrage zden jeweiligen Fachdiskursen herstellt

Das Problem der schwachen Institutionen klaegeitsan und es wurde betont, dass
solche Mechanismen auf dem Untersuchungsfeld anzutreffen sindbdbedigten
Institutionen und deren Rollen werden im Verlauf der Arbeit genau beschrigimeam

wird gezeigt,in wie weit es Uberschneidungen und Abgrenzungen zwischen den
Begriffen Organisation und Institution gibt, da die Akteure, die den 6konomischen
Rahmen fUr die Kleinhéandler bilden, beide ElementmehabenUm die nachfolgend
dargelegte Theoriedebatte der Arbeit besser einordnen zu kénnen, erfolgt eine kurze
Darstellung der wichtigsten Institutionen rund um den Chisohdarkt. Laut Geset?

(The Makets and Bus StatienAct, Part Il 85.(2) (a) ist das Kiwe City Council
(KCC) fur die Verwaltung des ChisokoiMarkts in Kitwe zustandig. Das KCC wurde

bis zum Jahr 2011 von der HandlerorganisalambiaNational Marketers Association
(ZANAMA ) als Hauptverwaltungsorgan des Chisokdferkties zurtckgedréngt.
ZANAMA verstand sich sowohl als Interessenvertreter der Handler, als auch als
Verwalter des Chisokonrklarktes. Zunehmende Misswirtschaft und
Kompetenziberschreitungenvon  ZANAMA  haben zur Grddung der
H&andlerorganisatiodambiaTraders and Marketers AssociatifATMA ) gefuhrt, die
ebenfalls die Handlerinteressen vertreten will, den Verwaltungsanspruch des
ChisokoneMarktes im Gegensatz zu ZANAMA aber weitestgehend dem KCC
Uberlassen mdchte.i® Tatsache, dass der Chisokéviarkt weitestgehend illegal ist,

gestaltet die Herausbildung einer eindeutig legitimierten und von den Handlern

" Siehe Anhang 1



akzeptierten Verwaltungsinstitution auf3erst schwiebgn genannten Institutionen
fehlt ein wichtiges Kriterium die Konsensfahigkeit Weitere Konflikte, die mit
negativen Auswirkungen fir die Handler einhergehen, sind damit unumgéanglich und ein
gesetzlich wie faktisch anerkanntes und funktionierendes Verwaltungsorgan existiert bis

heute nicht.

Beispielhaft kann anhand der Untersuchungyezeigt werden, dasssich die
Okonomischen Realitdten im subsaharischen Afrika doch deutlich von den
Theorieannahmen als augbn denRahmenbedingungen in einem westlichen Umfeld
unterscheiden kénnen. Das muss aber nicht bedeutemjatidlungen der beteiligten
Akteure als irrational anzusehen. Es tritt hierbei ein Grundproblem auf: Eine Analyse
von geschaftlichen Erfolgsfaktoren und der Beziehung von Individuum und Institution
ist nur dannunproblematischzu redisieren, wenn Handette und dieBeobachter
demselben Kulturkreis angehorh. Dies ist bei dem vorliegenden Projekt
offensichtlich nicht der Fall und es besteht die Gefahr,einen weitreichend
thematisierten Eurozentrismus abzugleftéBennoch wird der Versuch unternommen,
herauszuarbeiten welche Herausforderungendiesem anders gelagerten Kontext
existieren und wie ihnen begegnet wimuch wenn dieAnwendbarkeit gangiger
Theoriemodelle und Vorstellungelbegrenzt ist Nicht jede Regelund nicht jeder
Zusammenhang, didie Beziehungn zwischenIndividuum und Institutionbetreffen
misen in einem anderenUmfeld denselben Mechanismen unterliegénDem
Beobachter ermégliclgeradedies einen kritischen Blick auwfie eigenen/orstellungen

von Entwicklung Im Methodenteil wird deshalb versucht, das eigene
Feldforschungsiindeln im Kontext des Chisokoiarktes kritisch zu reflektieren. Die
Strategien und Interaktionsmuster der dortigen Kleinhéndler mit den beteiligten
Institutionen und den Auswirkueg der politischen Unsicherheerlauben einen
Einblick in einen aus westlicher Sicht untypischen Wirtschaftsraum. Somit kénnen auf
den ersten Blick ungewthnliche Handlungen der beteiligtearuk besser eingeordnet
werdenund man erlangt ein besseres Vendtiis fur die Ablaufe vor @.

18v/gl. Hegemann 2004, S. 19
¥vgl. zum BeispieHauk 2003
2yvgl. Hegemanr2004, S. 23



2. Theorie

2.1. Theoretische Einordnung der Untersuchung und Erkenntnisinéresse

Fur die Untersuchung der Strategien und Handlungsmaoglichkeiten der Kleinhandler auf
dem ChisokonéMarkt ist zunachst eine theoretische Einbettung in dimeue
Institutionendkonmik gewahlt worden. Diese kanm einem ersten Schrittdazu
beitragen, die Rahmenbedingungen der Handler und deren Interaktionsmuster mit den
beteiligten Institutionen zu erklareisie erlaubt es, die Besonderheiten vor Ort in
Kontrast zu den ublichen Aktedmstitutionsbeziehungen zu stelldekannt ist, dass in
vielen Entwicklungslandern formelle und informelle Institutioneebeneinander
existieren. Im Zuge dessen haben Wirtstdsabjekte (wie diKleinhandler auf dem
ChisokoneMarkt) keinen gleichberechtigten Zugang zu den unterschiealiabft in
eigenem Interesse agierenden Institutioneamit kanii zumindestin theoretisclr
Perspektive i keine Chancengleichheit in 6konosther Hinsicht gewahrleistet
werden® Bislang ist wenigerforschtworden wie Wirtschaftssubjekte mit den schwer
berechenbaren Institutionen in Entwicklungslandemgehen und welche Strategien

und Lésungsmechanismen sidafir anbieten. Hierfur ist es neendig die beteiligten
Institutionen und deren Rolesowie die Beziehungen der Institutionemeinanderzu
beschreiben. Es reicht nicht, wie hauflgr Fall die Institutionen als ein abstraktes
Gebilde zu betrachten. Bei der Interaktion von Wirtschalfjekten und Institutionen
spielen personelle und politische Verquickungen ebenfalls eine zentrale \Rialeig

dabei ist detJmstand dass Institutionen von Vertretern reprasentiert werden und diese
die AArbeit der ?iSomitistde tiandlungs\fieise enerrnstitution e n .
nicht nur abhangigon gesetzlichen Vorgaben, sondern von einer weiteren Reihe von
Einflussfaktoren.Meyer/Rowan empfehlen in diesem Zusammenhartie formale
Struktur einer |l nstrAt bei oA wsohaderen Ate&ghe
argumentierendass die formale Struktur einer Institutigenerell wichtig fur die
Funktionstichtigkeit seiebensochaben die internen informellen Ablaufe einen grof3en
Einfluss? Die Arbeitsweise und die Effektivit@iner Institution ergeben sich meistens

aus einer Mischung von formalen Regeln und den Handlungen seiner Reprasentanten,

ZLygl. Hemmer 2002, S. 357S. 358
22y/gl. Lowndes 2005, S. 292
Zygl. Meyer/Rowan 1991, S. 42S. 43



die oftmals eigene Interessenwahrung betreib@ei der weiteren theoretischen
Betrachtung wurde noch der Neoinstitutionalismus sowieer akteurzentrieg
InstitutionalismusherangezogenDiese Ansétze konzentrieren sich auf Aspekte, die

Uber vornehmlich rationale Betrachtungsweisen hinausgehen.

2.2.Der Homo Oeconomicus als geeignete Theoriegrundlage?

Das Ziel jeden Handlers auf de@hisokoneMarkt ist es moglichst hohe Gewinne zu
erzielen und dabei profitsteigernde Strategien anzuwenden. Roetgt sich zur
Erklarung der betrieblichen Vorgehensweigeindchst das Modell des Homo
Oeconomicus an, da es rationale, vorrausschauende undzenmaximierende
Gesichtspunkte in den Handlungsmittelpunkt rifékber Homo Geconomicubewegt

sich vorwiegend in monetaren Kategorien, die mittels Gewinn und Verlust messbar
werden. Ein zentraler Aspekt der Entscheidungsfindung sind die Informatiangn,
deren Grundlage gewinnmaximierende Handlungen vollzogen wétddfie alle
Theoriemodelle kann es fur einen konkreten Untersuchungsfall nur eingeschrankt
Anwendung finden, wohl aber Verhaltensweisen und Strategieentwicklungsversuche
beteiligter Handler verstandlicher machen. Die Realitat der Héandler auf dem
ChisokoneMarkt ist deutlich komplexer als es das Theoriemodell ¢&smo
Oeconomicuseschreibt. Insbesondere die Informationsbeschaffung, die eine wichtige
Komponente innerhalb dieses Models, gestaltet sich aul3erkbmplex da sich das
Marktumfeld und dessen Institutionen rasch &ndern und intransparente Entscheidungen
seitens der Marktverwaltung(en) gangig sind. Damit ist ein Teil der
Handlungsgrundlage des Handlers, der im Sinne H@so CGeconanicus agieren

maochte, gestort.

Wie im Laufe der Untersuchung gezeigt werden kann, haben Handelnde nur begrenzte
Mdoglichkeiten, rational zu agieren. Oft méchtéoder kbnnen)sie innerhalb ihres
Kontextes Anurid eine Agut e Aausuiktt IKircler e f f e n,
nennt dieses Prinzip Azufasnitdeieksishtigg Halsse nde En

Personen in komplexen Situationen rasch Entscheidungen treffen missen und nicht rein

2 ygl. Gobel 2002, S. 38nd ausfiihrlich Zintl 1989
®ygl. Pelzmanrl985, S. 5
#ygl. Kirchler 2011, S. 97



zweckrational die beste Alternative wahlen kdnnen. Der reinewir@imaximierung

wird demnach eine zufriedenstellende Alternative vorgezdQeRine solche
Handlungsalternative birgt allerdings einige Risiken. Sie mag auf den ersten Blick als
zufriedenstellend eingestuft werden, kann aber durch zu passives Agieren dem
Geschaftsruin Vorschub leisten. Gerade in einem Handlungsfeld, bei dem haufig keine
strikte Trennung zwischen den geschaftlichen Finanzen und der Familienkasse existiert
und die Unternehmung tber das Uberleben der Familienangehdrigen entscheidet, sind
vorwiegend rationale Entscheidungsmuster untauglich. Vielmehr missen die Handler
im sambischen Kontext einen Ausgleich zwischen guter als auch gewinnmaximierender
Betriebsfiihrung und den Erwartungen der Familie finden. Long sieht dabei aus einer
Akteursperspekte ahnliche Herausforderungen. Durch soziale Verpflichtungen, die
sowohl im familiaren Verband, als auch innerhalb von Netzwerken und
Kundenbeziehungen (Stichwort Handlerdilerifpau finden sind, kann die Bandbreite

an potentiellen Handlungsalternativeinhi ausgeschépft werdén.

Goetzeweist darauf hin  dass Anicht westl icheigenezi okul tu
Logik folgen, deshalb aber keinesfalls irrational sein mussen. Ein O0konomisches
Verhalten, welches auf den ersten Blick irrational erscheint, gewinnt eine eigene
Rationalitdt, sobald es in einen Gesamtfunktionszusammenhang der jeweiligen
Gesellschaft gelcht wird>® Es wird deshalb versucht, die Strategien der Handler und
deren Aktivitdten in Verbindung mit anderen Handlern und den involvierten
Institutionen nicht in ein klassisches Rationalitdtsschema, wie es oben beschrieben wird,
zu verorten. Denn audBodelier weist darauf hin, dass es weder eine Rationalitat an
sich gibt, noch eine absolute Rationalitat existiert. Das Rationale von heute kann das
Irrationale von morgen sein. Weiter gibt er zu bedenken, dass rationales Handeln im
Verstandnis einer Gessthaft, das Irrationale in einer anderen Gesellschaft bedeuten
kann! Handeln kann alsauch rational sein, auch wees den Rationalitdtsannahmen

desHomo Geconomicusicht entspricht.

2Vgl. ebd.S. 97f.

#\/gl. hierzu EvertSchrader. 999
2vgl. Long 2001, S. 136

0vgl. Goetze 1983, S. 57
3vgl. Godelier 1972, S. 356
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Das Modell des Homo $ciologicus erweist sich als hilfreicher um die
Handlungsweisen der Akteure in Kitwe zu verstehen. Es bezieht bei der
Handlungserklarung von Personen auch die soziale Ordnung explizit mit ein. Zudem
wird beim Modell desHomo ®ciologicus berticksichtigt, dass nichtorwiegend
zweckorientierte Aspekte eliHandlungen der beteiligen Akteure erklaren konfien.
Folglich ist auch der Blick auf die bereits adgateterfamiliaren Verflechtungen der
Handler auf dem Chisokorfdarkt wichtig, um zu sehenwie diese sich auf den
Geschéftsablauf auswirken. Solche Beltungsweiser{also soziale Rationalitaten)
gelten insbesondere im informellen Sektor, wo enge familiare Verbindungen
Geschéftsablauf eines Handlgmsgeben sindDarlber hinaus ist, wikereits erwahnt

die Interaktion mit den Institutionen von grofBedeutung. Diese schranken die
Handlungsalternativen der Handler in mancher Hinsicht deutlich ein, da sie sich
teilweise nicht an Gesetze gebunden fuhlen und nicht legale Steuern und Standgebihren
verlangen. Damit falleeinige gewinnmaximierende Handlgeoptionen weg, da diese
aufgrund institutioneller Beschrankungen nicht durchfihrbar sindgli€lmlmissen
Handler andere Losungsmechanismen entwickeln, die zunéchst irrational erscheinen, im
Kontext des Chisokon®larktes gleichwohl Sinn ergeben. Ein wes#teGesichtspunkt,

der die Anwendbarkeit des Modells déetomo Oeconomicuseinschrénkt ist die
Netzwerkbildung, die besonders erfolgreiche Handler praktizieren. In diesem
Zusammenhang spielen Pragmatismus und soziale Kompetenz wichtige Rollen.
Entscheidungen, die auf den ersten Blick als rational klassifizierdemii missen
hintangestelltwerden, um sich in ein soziales Handlergefliige einordnen zu kénnen.
Demzufolgeist esZiel dieser Arbeit, nicht nur klassisch betriebswirtschaftliche Kalkile
innerhalb der Strategieentwicklung der Héandler auf dem Chiselaniet zu
beschreiben, sondern auch die sozialen und die problematischéntiamsllen
Gesichtspunkte miteinbeziehen, die wiederum Entscheidungsgrundlagen fur
betriebliches Handeln dardes >

#ygl. Reckwitz 2012, S. 133
3 vgl. hierzu weiterfiihrend Bierschenk 2002

11



2.3. Abgrenzung der Begriffe: Organisation- Institution

Aufgrund der komplexen Gemengelage von verschiedenen Akteuren im Umfeld des
Chisokmme-Marktes und deren Wandlungest eine Abgrenzung noétig, die Begriffe
Organisation und Institutionenvoneinané@r abzugrenzen aber auch ihre
Gemeinsamkeiteru zeigen Zunéchst ist zu klaren waster Organisatiorverstanden

wird und welche Aufgaben sie zu bewaltigen. Haer Begriff gehortverschiedenen
Disziplinen (unter anderem Soziologie un®konomi¢ an Es «istieren
unterschiedliche, leicht abweichende Definitionen, die allerdings alle nachfolgend in
diesem Absknitt erorterten Aspekte weghend umfassenUnter Organisationen
werden kollektive Akteure samt ihrer materiellen Ausstattung verstanden. Die
Entsehung des Begriffe8Organisatiofi und die damit einhergehen&elevanzir die
Beschreibung sozialer Phanomene sieht Luhmann in der zweiten Halfe des 19.
Jahrhunderts. Dabei fand der Begriff im Wesentlichen auf der Ebene der
Gesellschaftstheorie AnwendufiiZzwar gab es auch in der so genannten Vormoderne
und in der Antike Fomen von Organisationen, die sich jedoch in ihrer Ausgestaltung
von heutigen Organisationen erheblich unterschieden. Dabei waren insbesondere die
Formen der Einbindung in eine Organisation verschieden und beruhten haufig auf
Zwang oder Erbfolge. Beispielnd Gilden, Lehnsarbeit, Ziinfte oder Sklavenarbeit.
Die Inklusion in eine Organisation war meistens komplett. Ein einfacher Austritt oder
eine freie Gestaltung des Lebens aulRerhalb der Organisation war in den Uberwiegenden
Fallen nicht moglich®> Nach hetiger Auffassung ist eine Organisation ein soziales
Gebilde, welches Regelhat an die sich ihre Mitglieder zu halten haben und
aufgabenorientierte Strukturen aufwei$énDabei trennt eine Organisation klar
zwischen Mitgliedern und AuRRenstehenden, wobei @mad der Einbringung lotist
unterschiedlich sein kankine Zwecksetzung und funktionale Spezifitat ist ebenso Teil

einer Organisation’ Beispiele sind NGOs, Kérperschaften, Unternehmen, Verbande

¥ vgl. weiterfiihrend Luhmann 2000, S. 15.15

¥ vgl. Kiihl 2011, S. 15

% vgl. weiterfiihrend zur Unterscheidung traditionelied moderer Organisationsformen Pirnt@®07,
S. 167 S. 18

37Vgl. Schéfers/Kopp 2M4, S. 218
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oder Vereine. Insgesamt pragen laut Kieser/Kubicek vieuphiaerkmale die
Charakteristik von Organisationéh:

1. Ziel
Die Zielgerichtetheit oder Zweckbezogenheit ist der Hauptgrund fir die Entstehung von
Organisationen. Da Ziele haufig nicht alleine umgesetzt werden kénnen, erfolgt ein
Zusammenschluss bei dem dawadtd Zielsetzungen im Mittelpunkt stehen. Dieser
Aspekt wird als Organisation bezeichnet. Das Organisationsziel lasst die Organisation
als soziales Gebilde erkennen, da es oft der einzige gemeinsame Bezugspuirkt ist.
diesem Zusammenhang &g entscheighd dass die Betroffenen bei der Zielerreichung

K eines aus

aufeinander angewiesen sind. Das Organisationsziel ist nach Kigsieg
mehreren, teilweise miteinander konfligierenden Zielelementen bestehende Vorstellung
Uber den fur die Zukunft anzustrelden Zustand der Organisation, die eine Gruppe

von Organisationsmitgliedern fur einen bestimmten Zeitraum u. U. gegen die
Vorstellung anderer Organisationsmitglieder dbgesetzt hat.Damit stellt das
Organisationsziel die Verhaltensmaxime seiner Mitglietierund demgemal’ wird die
Struktur der Organisation gestaltet. Da in vielen Féallen nicht alle Mitglieder das
angestrebte Organisationsziel mittragen wollen, stdf3t die dementsprechend ausgestaltete
Organisationsstruktur nicht immer auf Verstandnis. Die $€gienz ist, dass sich ein

Teil der Mitglieder unterordnen muss und somithhicon einer harmonischen, sgits
akzeptiertenZielvorstellung ausgegangen werden kann. Es existieren aber auch so
genannte Vielzweckrganisationen, die mehrere Hauptziele dieeitig verfolgen.
Beispiele sind: Parteien (politische Willensbildung, Regierungsverantwortung),
Krankenh&user (Therapie und Lehre) oder Universitdten (Forschung und Lehre).
Daneben haben Organisatmebenso Sekundéarziele, die nicht zwangslaufig zum
Erreichen der Hauptziele dienen miuissen. Ein ganz wichtiges Sekundarziel ist fast

immer die Sicherung des Bestehens der Organisédtion.

B \gl. Kieser/Kubicek 1977, S. 4ff.

%vgl. Scott 1963, S. 2

“0vgl. hierzu ausfihrliciKieser/Kubicekl977
“Lvgl. Milller-Jentsch 2003, S. 22
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2. Dauerhaftigkeit
Wenn sich Personen kurzfristig zusammenschliel3en, beispielsweise bei zeitweiligen
Hilfsaktionen, kann nch nicht von einer Organisation gesprochen werden. Eine
Organisation, die auf Dauer angelegt ist, hat andere Strukturedaradsforderungen.
Sie umfasst Regeln und muss ein System aufbauen, dass die Verhaltensweisen seiner
Mitglieder langfristigbestimmt Damit entstehen Verfestigungstendenzgie fir den
Fortbestand der Organisation wichtig sir@rganisationen missen sich andererseits
sich andernden Umweltbedingungen anpassen weiterhin ihre Berechtigung zu
erhalten und die ihr entgegengebrachterwdungen zu erfillef? In diesem
Zusammenhang wird haufig von einem Identitdtsparadox ausgegangen. Es sagt aus,
dass Organisationespfern sie dasselbe bleiben wollen, sich verdndern migsen
sich verandernde Umwelt stort und irritiert die Organisatio ihrem Wirken. Oft
besteht dabei eine Diskrepanz zwischen Ianemd Aufl3enansicht. Aul3enstehende
haben oft den Eindruck eine Organisation hatte schon lange eine Wandlung durchlaufen
sollen. Die Organisation selbst hingegen, sieht sich im Hinblick #@afad sie
gerichteten Erwartungen gut gertstet. Im schlechtesten Fall gelingt es der Organisation
nicht, Anderungen durchzufiihren, die auf diSystemUmweltBeziehungen
Auswirkungen habeff Dadurch warelie Dauerhaftigkeit der Organisation in Gefahr.

3. Mitglieder
Hinsichtlich der Definition der Mitgliedschaft in einer Organisatidmerrschen
unterschiedliche AuffassungeBefinitionsschwierigkeiten unge nach Theorieansatz
differierende Herangehensweis¥n. Eine besonders dem Forschungsfeld des
ChisokoneMarktes dienliche Erklarung istie Unterscheidung zwischen Mitgliedern
und Beteiligten. Letztgenanntnd im weiteren Verstandnis alle, die einen Beitrag zum
Fortbestehen einer Organisation leisten. Mitglieder sind die Kerngruppe, die zur
andauernden undachhaltigen Aufrechterhaltung der Organisabeitragt*> Legt man
strengere Kriterien an, wird die Frage nach der Art der Mitgliedschaft schnell komplex.

Dabei ist auch digersonehezogene Grenze der Organisation schwer greifbar. Man

“2\V/gl. Kieser/Kubicek 1977, S. 8

“3vgl. Simon 2007, S. 102

“Vgl. hierzu ausfihrlich Luhmann 2000, S. 81ff.
“>vgl. Milller-Jentsch 2003, S. 21
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konnte beispielswse die Arbeitssinden als Grundlage heranziehen, die fur die
Organisatiosmitgliedschaft verwandt werden. Allerdings existieren eaeb
hauptamtlichen Mitgliedern (an Beispiel die ZATMA und ZANAMA- Vorsitzenden)

auch etliche Freiwillige, Teilzeitaktiviste Nebenberufliche oder externe Berater. In
wie weit ein solcher Personenkreis zum dauerhaften Fortbestehen der Organisation
beitragt, lasst sich schwerlich messen. Die Grenzen der Zugehdrigkeit sind also nicht
trennscharf zu erfasséhAndere Ansatze untscheiden drei Klassen von Mitgliedern:

das Personal ist fur die Verwaltung zustandig und sollen Organisationszweck
verwirklichen. Die InputMitglieder haben eine langere Verweildauer in einer
Organisation, leisten aber keinen entscheidenden Beitrag kumerhalt der
Organisation.  Die eingeschriebenen  Mitglieder sind  vorwiegend  bei
Interessenverbanden zu finden. Sie sind das finanzielle Rickgrat, da sich die
Organisation im Wesentlichen tber ihre Beitrage finanZfeAweckmaRiger ist es
davon auszugehen, dass sich die Mitgliedschaft auf bestimmte Handlungen bezieht.
Davon ausgehend ist die Intensitat der Mitgliedschaft mafigeblich. So ist laut
Kieser/Kubicekdie Mitgliedschaft eines Individuums in einer Organisatiochthinur

auf eine Person bezogen, sondern auf bestimmte Handlungen. Und zwar auf solche
Handlungen, die in einem Bezug zu den Organisationszielen stehen und fur die die
Organisation verpflichtende Regeln aufstellt. Wenn diese Regeln von dem
Handlungstragergrundsatzlich als legitim angesehen werden, so wird er zu einem
Organisationsmitglied. Je groRRer dabei der Umfang der von den Regeln betroffenen
Aktivitdten und je langer die Dauer der Verpflichtungen simohso starker ist die
Mitgliedschaft®

Im Verstamnis der modernen Organisationstheorie ist ein Eintritt in eine Organisation
freiwillig. Ebenso ist esmdglich i mehr oder wenigefi unkompliziert wieder
auszutreten. Die Mitgliedschaft kann dariber hinaus an Bedingungen geknipft sein. So
mussen die Mitgéder je nach Organisation bestimmte Bedingungen akzeptieren, sofern
sie innerhalb der Organisation verbleiben mdchten. Damit einhergehend missen
meistens auch die Hierarchien der Organisation anerkannt werden. Somit muss man

sich als Mitglied Anweisungehierarchischhéher gestellter Personen beugen und sie

“®vgl. Kieser/Kubicek 1977, S. 9
47vgl. Milller-Jentsch 2003, S. 27
ByVgl. Kieser/Kubicek 1977, S. 11
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ausfuhren. Auch sind andere Mitglieder der Organisation zu dulden, ,gtéckie
einem genehm sind oder nicht. Oftmals ist die Zusammenarbeit mit anderen Mitgliedern

eine Mitgliedschaftsbestimmurid.

Neben den bereitsgenannten Organisationen sind der Mélgligkeit halber noch
weitere Organisationsformen wie beispielsweise Gefangnisse bdéernehmenzu
nennen. Bei erstgenannter sind vor allem Aspekte des Zwanges vorherrschend.
Unternehmen hingegen igen utilaristischen Charakter auf unsdtellen das

Gewinnstrebein denMittelpunkt

4. Formale Struktur
Organisationen mussen nicht zwingend eine formale Struktur aufweisen. Um dem
Forschungsfeld des ChisokeMarktes gerecht zu werden, erfolgt an di€Stlle eine
Fokussierung auf Organisationen, die formale Strukturen aufweisen. Diese entsteht,
wenn die sozialen Beziehungen der Mitglieder bewusst geschaffen werden. Nur so kann
das Ziel der Organisation mdglichst rational erreicht werléurch die zahkichen
Interaktionen und Kommunikationswege der Mitglieder nimmt die Komplexitat zu.
Somit entstehen Abstimmungserfordernisse, die ohne festgelegte Strukturen nur schwer
zu verwirklichen sind! Eine solche Struktur kann aus Gesetzen, Vorschriften oder
Satrungen bestehen. Dabei kénnen Vorschriften erlassen werden, die aus Traditionen
entstehen oder sogar aus Gewohnheiten herriihren. In den meisten Fallen legt die
Kerngruppe der Mitglieder die Regeln fest, die die Struktur mit bestimmen. Wer einer
Organisatio beitreten mochte, akzeptiert die Mitgliedschaftsbedingungen, die
wiederum an die Formalstruktur geknlpft sind. Somit erkennt ein Mitglied die
Hierarchien, Weisungsbefugnisse und Gesetzmaligkeiten an. Die meisten
Organisationen haben eine Verschriftlicguhrer Satzungen vorgenommen, an der sich
die Mitglieder orientieren kénnen. Gleichwohl kann (oder will) eine Organisation nicht
alle Ablédufe bis ins kleinste Detail regeln. Alleine durch die Grole oder die
Ausgestaltung mancher Organisationen ist dietidie und Steuerung der Mitglieder

nur eingeschrankméglich®® Auch gehen Organisationen ganz unterschiedlich mit

“9vgl. Kiihl 2011, S 34

0vgl. Kieser/Kubicek 1977, S. 12
*Lvgl. Willke 2014, S. 68

*2ygl. Luhmann 200, S. 306
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Dokumentation, Kontrolle und Rechtfertigung der erbrachten Leistung ihrer Mitglieder
um.

Organisation- Institution

Nach derKlarung welche Gesichtpunkte eine Organisation umfasseoll nun eine
Abgrenzung zum Begriff der Institutioerfolgen.Im Allgemeinenwerden dieBegriffe
Institution und Organisation oft synonym verwendet. Institutionen beziehen sich
dagegen starker auf mehr oder wvgemi formalisierte Handlungsregeln, die
maoglicherweise zu Bestandteilen einer organisierten Handlungsstruktur werden kénnen,
aber nicht unbedingt m&en. So kann unter dem Begriffistitution folgendes
verstanden werderRegeln im sozialen Verhalten, diesbenmte Verhaltensweisen in
wiederkehrenden Situationen verbieten, gebieten oder erlauben, welche durch Prozesse
der unsichtbaren Hand oder durch private oder o6ffentliche Vertrage entstehen, die
entweder anreizkompatibel sind oder deren Einhaltung durderrex Autoritat
erzwungen ist® Klassische Beispielefir Institutionen sind Vertrage, Markte,
Rechtsnormen oder auch Firmen.

Insgesamt konnen drei unterschiedliche Hauptunterscheidungsaspekte zwischen
Organisation nd Institution angefuhrt werdefm sozblogischen Verstandnis bedeuten
Institutionen normative Regeln, die Gebote, Erlaubnisse und Verbote um ihrer selbst
willen schaffen. Die zweite Unterscheidungsdimension ist der konstitutive Charakter
von Institutionen. DieseAspekt der Institutionenlehrdindet sich besonders beim
Neoinstitutionalismus wieder, der gesondert beim theoretischen Uberbau des
Untersuchungsfeldes besprochen wird (siebekt2.5). Konstitutive Regeln definieren

und ermdglichen gegebenes Handeln. Es stehen keine Normregeln dargrfond,
sondern es gel ten k osgriptsfit i vIRer Sclhetmattea AdEea
unterschiedlichen Deutung von Organisation und Institution ist der instrumentelle
Kontext von Institutionen. Er dient der Interessenbefriedung, ohne aber moralische
Autoritat aufzuweisen. Die Notwendigkeit an institutioneller Regelung ergibt sich aus
der Paradoxie der Irrationalitdt des rationalen Nutzenstrebethsr innerhalb des
Okonomischen Ansatzes verortet ist. Institutionen konnen das Dilemma kollektiven

Handelns erlehtern, indem sie einen Rahmen bereitstellen, der Sanktionen und

*Vgl. Martiensen 200, S. 16
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Anreizmuster zur Disziplinierung offeriett. Damit soll Akteuren beispielsweise der
Warenaustausch erleichtert werden. Halt sich ein Handelspartner nicht an die Regel,
muss er mit Sanktionerechnen, die entweder vom Staat erlassen werden, oder von
seinem sozialen Umfeld ausgehen. Letztendlich erzielt ein Hanei&inhaltung der

Regeln bessere Ergebnisse.

Unter Bericksichtigung dedargestelltenDefinitionen einer Organisation und den
Abgrenzungen zum Institutionenbegriff, kann fir die Untersuchung auf dem
ChisokoneMarkt festgestellt werden, dass egi@deutige Zuordnunder Akteure auf

der Vertretungs und Verwaltungsebene schweandglich ist Vielmehr vereinen
ZATMA, ZANAMA und mitunter auch das KCC etliche Aspekte sowohl von
Organisationen, als auch teilweise von Institutiorém.warZANAMA anfangs eine
klassische Organisation. Im Laufe der letzten Jahre und dem Versuch der
Verwaltungsibernahe des Chisokonklarktes mutierte die Handlerorganisation
zunehmend zu einer Institution, die allerdings zahlreiche Defizite aufweist. Beleg
hierfir istunter anderendie Mitgliedschaft. Anfangs war diese noch freiwillig, spater
wurden Zwangsmitgliedschatieitrage in einigen Marktsektionen erhoben. Wenn also
die Begriffe Organisation und Institutionen beide nebeneinander Anwendung finden,
drickt dies die unterschiedlichen Rollen der Akteaus, die sich haufig verschieben
Dadurch wird die teils unklare md schwer greifbare Ausgestaltung der
Handlerorganisationen und des KCC zum Ausdruck gebracht. Somit kann auf dem
ChisokoneMarkt auch kein Rahmen bereitgestellt werden, der die oben
angesprochenen, fir alle gleichermal3en geltenden Sanktionen und Anteizmus
aufweist. Fur die Kleinh&ndler entstehen hierdurch unklare und schwer vorhersehbare
Handelsbedingungen.  Gleichwohl dominieren institutionelle  Faktoren den
wirtschaftlichen Spielraum der Kleinhandler, der in theoretischer Hinsicht naamdolge

beschriebn wird.

2.4.Neue Institutionenékonomie

Die neue Institutionendkonomie ist der erste €eies theoretischen Zugangst dem
die Forschungsfragand insbesondere die Rahmenbedingungen der Kleinhandler auf

dem ChisokondMarkt angemessen bearbeitet werden n€mn Ohne die

*Vgl. Stachura 2014, S. 2G0S. 201
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Entstehungsgeschichte und die Bandbreite einzelner Stromungen im Detail zu erlautern,
sollen die zentralen Aspekte der neuen Institutionendkonomie dargestellt Werden.
Dieser Ansatz sollte zu Beginn eine Weiterentwicklung der Neoklassiklsdimduen
handelnhier zwar wesentlich im Sinne dddomo QGeconomicusaufgrund fehlender
Informationen und der Einbettung in ein soziales Uméddrnicht mehr ausschliel3lich

rein rational. Dennoch steht die Nutzenmaximierung im Zentrum des Handedss ein
Individuums. Die Handlungen sind nicht als eine Einheit zu verstehen, sondern ergeben
sich aus der Summe der Aktivititen der einzelnen Beteilfjt&amit finden die
einzelnen Ziele der Individuen Bericksichtigung und erklaren somit das daraus
resultieende Gruppenverhaltéh. Der Aspekt des Opportunismus, vo®liver E.
Williamson eingefuhrt umfasst das Eigeninteresse eines Austauschpartners, der unter
Zuhilfenahme von List, TAuschung oder der Zurliickhaltung von Informationen Vorteile
gegeniiber dem Tauggdrtner erzielen mochté& Dieser Aspekt findet sich nicht nur bei

dem Verhaltnis von Individuum und Institution auf dem Chisokiglaekt, sondern

auch bei der Interaktion zwischen verschiedenen Handlern untereinBedsgiele fur

die formale Seite der Neun Institutionenékonomie und deren Ausgestaltung sind:
Gesetze, Vertrdge, Verfassungen oder auch Besitzrechte. Diese sind meistens
verschriftlicht. Die nicht formellen Gesichtspunkte betreffen vor allem Regeln und

Normen, die allerdings niclm jedem Falinformellen Charakter haben mussen.

Innerhalb des Diskurses der Institutionendkonomie wird angenommen, dass der Mensch
auf jede noch so kleine Anderung der institutionellen Rahmenbedingungen reagiert und
sein Verhalten entsprechend anpassbie Rahmenbedgungen stellen also ein
Regelsystem dar, dass knappe Guter verwaltet und die Anreize der Beteiligten in
geordnete Bahnen lenken sollen. Hierbei wird, ahnlich wie bé@mo Geconomicus

ein relativ transparenter Marktablauf unterstellt, der Beteiligten gleiche Chancen
einraumt. Allerdings ist der Rahmen nicht starr oder unverrtickbfatigEeicheHandler
verstehen esauf die sich permanent &nderndeRahmenbedingungedes Marktes zu
reagieren. Es ist schwierig, die Institutionen und dereteRahdeutig zu definieren. So

*Vgl. zur Entstehung unden verschiedenen Auspragungkmneueninstitutionendkonomie
beispielsweise RaBredow 1992

*0Vgl. Richter/Furubotori999, S. 3

*"Vgl. Opper 2001, S. 603

*#Vgl. Ebers/Gotsch 1993, S. 218

*#vgl. Gobel 2002, S. 3% S. 35
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ist es im Umkehrschluss auch nur schwer mdglich, nutzenmaximale Entscheidungen in
Bezug auf die beteiligten Institutionen zu treffen, wenn deren Rollen wechseln und
teilweise gar als Regelsystem aufgrund ihrer Schwache gmgtesind. Tatsachlich
spielen personliche Beziehungen innerhalb des Aktionsfeldes von Handlern zu den
Institutionen eine wichtige Rolle. Von Neutralitat auf Seiten der Marktverwaltung oder
anderen institutionellen Akteuren ist nicht auszugehen. Es heredsb weder
Informationsbeschaffungsneutralitdt, noch ist ein transparenter Marktablauf mit
Chancengleichheit vorzufinden. Die institutionellen Veranderungen laufen also nicht
nuraufener Arei n t ec hsidsndin dahdm Makeevonepersodel

Verschiebungen und deren Interessen beeinfflisst.

Im Gegensatz zur Neoklassik bertcksichtigt die neue Institutionentkonomie das
Phanomen der TransaktionskostefEs wird angenommen, dass Trakisonen quasi
anonymisiert vostattengeherund damit die pesdnliche Komponente weniger ins
Gewicht fallt®® Die Transaktionskosten kénnen sich aus der Informationsbeschaffung,
Tausch, Betriebsfiihrung oder Uberwachung von Mitarbeitern ergeben. Die gewonnenen
Informationen mussen verarbeitet und anschlieBend Oksobmi Plane daraus
entwickelt werden. Gleichwohl ist der Mensch nur eingeschrankt fahig, solche
Informationen zu verarbeiten und daraus sinnvolle wirtschaftliche Entscheidungen zu
treffen. Somit entsteht eine eingeschrankte Rationalitatadod Neigung zuFehler

umfasstund zur Ineffizienz bei Entscheidungen beitfXgt.

Von Bedeutung bei der Anwendung der neuen Institutionendkonomie in Bezug auf das
vorliegende Projekt ist der Aspekt institutioneller Restriktionen, die das Handeln
einzelner Individuen mibestimmerf?* Im vorliegenden Fall stehen nicht die Regelung
beziehungsweise das Aufstellen und DurchsetzenNanmen, Sitten oder Interessen

der beteiligten Institutionen im Vordergrundsondernein Auftreten von mehreren
Institutionen an einem Handels@atdie zusatzlich unter paschem Einfluss stehen

kénnen, agieren deren Vertreter in einer aul3erst komplexen Umwelt, die von

®9vgl. Lowndes 2005, S. 294

81 Zur Entstehung des Begriffs und dessen Verortung innerhalb der netieritmgndkonomie vg|.
RichterFuruboton1999 S.20871 S. 209

2vgl. Lambsdorff/Sitki2005 S. 141

8 vgl. Richter/Furubotori999 S. 53

%vgl. Schulze 1997, S. 6
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zahlreichen Partikularinteressen gekennzeichnet ist. Bierschenk beschreibt dieses
Ph2anomen al s ei n Handelat i ve e@nnemr sAecio.mp Ee
bedenken, dass eine Verwaltung im idealtypischen Sinne von Max Weber auch in vielen
westlichen L2ndern ni cht anzut rsaen,fsen sei
Bierschenk allerdings die formalen Regeln oft nicht auf die &atdichen
Anforderungen in adaquatem Mal3e zugeschnitten. Somit bilden sich Uberproportional

viele informelle Regelungen innerhalb des Institutionengefiiges heraus, die sich dann

noch im negativen Sinne multiplizieréh Aus Sicht des Handlers steigern side d
Transaktionskosten, da nun deutlich mehr Aufwand betrieben werden muss, um
verlassliche Informationen zu beschaffen sowie hieraus sinnvolle wirtschaftliche

Entscheidungsprozesse zu treffen.

Nach Ebers/Gotsch ist nicht nur opportunistisches Verhaliendie Begrenzung
rationalen Verhaltens verantwortlich. Ebenso koénnen dies Traditionen, ethische
Vorstellungen oder Konventionen sé&fhim vorliegenden Fall sind es eher die
institutionellen Unwéagbarkeitesowie die familiarenund auch sozialen Erwagungen,

die den okonomischen Handlungsspielraum einengen. Ebenso tragen Ubergeordnete
politische Veranderungsprozesse dazu bei, opportunistisches Verhalten zu begrenzen.
Aktionen einzelner Handler, die zunachst opportunistisch und den Marktentwicklungen
angemesseerscheinen, kdnnen sich rasch als Fehler herausstellen. Die institutionellen
Ablaufe auf unterer Ebene, also die, die fir Marktverwaltungen zustandig sind, haben
noch keine Routine entwickelt. Damit fehlt der wichtige Aspekt der Berechenbarkeit
einer Ingitution, der flr ein opportunistisches Verhalten von Bedeutung ist. Allerdings
ist nicht immer ein institutioneller Rahmen gegeben, der marktwirtschaftliche Ordnung
herstellt undVerwaltung Rechtsordnungpder auch funktionierende Gerichtsbarkeit

enthalt®’

Auf den ersten Blickzeigt sich bei der vorliegenden Untersuchung das Muster de
(neuen) InstitutionenékonomieEin Individuum, hier der Kleinh&ndler, steht in
Beziehung zu einer Institution, deren Regelsystem er zu kennen meint und zu dem er

sich entspechend opportun verhélt. Solche Mechanismen gelten auch fir den Umgang

®vgl. Bierschenk 2010, S. 13
% vgl. Ebers/Gotsch 1993, S. 236
7Vgl. Richter/Furubotori999 S. 63
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mit offentlichen Verwaltungen, wie beispielsweise Chang daffegt.widmet sich der
Frage, in wie fern neoklassische Ansatze hilfreich bei der Bewertung von involvierten
Institutionen sind, die wiederum einen gunstigen Rahmen zur Entwicklung von
Okonomien schaffen sollen. Bei dieser Sichtweise wird oft die vornehmlich
Okonomischrationale Annahme unterstellt, die einen idealtypischen Markt
voraussetzt? Zu Recht weist Chang auf die Unzulanglichkeiten solcher Erklarungen
hin, die Marktablaufe theoretisch darlegen, praktisch aber wenig Realitatsbezug
aufweisen Auf diesen Umstand verweisen auch Solundo/Ogbu, die bei der Diskussion
um die neue Institution@konomie die Miteinbeziehung realer Faktoren ford&ibas

gilt insbesondere fur Markte in Entwicklungslandern, deren Institutionen teilweise
ineffektiv operieren.DiMaggio/Powell gebenaus der Sichtweise des soziologischen
Neoinstitutionalismusahnlich we Bierschenk, zu bedenken, dass auch die Vorstellung
einer rational und effektiv arbeitenden Institutioauch in einem westlichen Umfeid

ein Mythos sel’ Die Idee eines sich weitestgehend selbst regulierenden Marktes und
eines nur im Hintergrund agie@nden Staak ist somit schwer umzusetzen. Die
Annahme der neoklassischen Institutionendkonomie, dass Markte am besten
funktionieren, wenn staatlicher Einfluss gering gehalten wird, erscheint an vielen
Handelsorten in so genannten Entwicklungslandern ehgewiss. Sie geht sogar so
weit zu fragen, ob Uberhaupt eine soziale und institutionelle Einbettung notwendig sei.
Schwierigkeiten beim Handel entstinden vornehmlich durch die individuelle
Nutzenmaximierung seiner Teilnehmer, die dadurch negative Nebktee#ntstehen
lassen, die Dritte betrefféd. Beim vorliegenden Untersuchungsfeld werden die
negativen Effekte auf den Handelsablauf hingegen vorwiegend von den beteiligten
Institutionen kreiert. Dies geschieht, da sie nicht eindeutig in ihrem Aufgabehgebi
verankert sind und ihre Rolle oft unklar bleibt. Der sambische Staat, der fir die
institutionelle Steuerung der Wirtschaft zustandig ist, kann im Falle des Chisokone
Marktes keine festgelegten Regeln und Verfahren anbieten, an die sich alle

Marktteilnehmer gebunden fuhlen. Vor allem gelingt es nicht, die vorhandenen Gesetze

Ain letzter Instanz zu erzwingenf. Ei gentl i

®\gl. Chang 2004, S. 8L S. 84
®vgl. ebd.S. 87

Ovgl. Solundo/Ogbu 2004, S. 111ff.
vgl. DiMaggio/Powell1991, S. 44ff.
2ygl. Lutz 2004, S. 148
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Wobhle der Teilnehmer zu beeinflussen, werden nicht ausreichend wahrgenGinmen.
Der sambische Stagt nur schwer in der Lage, Voraussetzungen zu schaffen, die einen
weitestgehend im Sinne der neoklassischen Okonomie sich selbst regulierenden Markt
erlauben, noch kann er einen hoch regulierten Markt bereitstellen, der von

funktionierenden Institutioneverwaltet wird.

2.5. Neoinstitutionalismus

Der zweite Teil des theoretischen Rahmens zur Erlauterung des wirtschaftlichen
Umfeldes der Kleinhandler ist der Neoinstitutionalismus. Bei dieser Betrachtung
kommen nun Faktoren zur Geltung, die Handlungen der Kdeudiler vor dem
Hintergrund einer sozialen Einbettung und von Institutionen betrachten, die keineswegs
immer effektiv, rational und klar regulierend in ein Umfeld eingreifen. Es stehen nicht
vorwiegend rationale Entscheidungsprozesse der Akteure im \gouder sondern
ebenso wie in der neuen Institutionendkonoraigch die Entstehung, Wandlung und
Funktionsfahigkeit von Institutionen, die den Handissgelraum der Kleinhandler
mitbestimmen. Diese Gesichtspunkte wiederum stellen fir die Kleinh&ndler wichtig

Eckpunktebei deren Strategieentwicklumigr.

Der Neoinstitutionalismus ist in vielensozialwissenschaftlichenDisziplinen

angesiedeff und ist stark innerhalb der Organisationslehre verbreitet. Das vorliegende

Projekt bezieht sich im Wesentlichen auk dsoziologische und die 6konomische

Stromung. Erstere betont unter anderem, dass Vorgaben und Vorschriften wichtige
Handlungsregulative sind, jedoch muissen auch weniger formalisierte Regeln des
sozialen Handelns wie Sitten, Routinen und Gewohnheiten rixitksichtigt werderi?

Dabei handel t es sich vornehmlich um den p
formalisierteh I nstitutionen geregel t Wi r
Neoinstitutionalismus wurde vor allem von Meyer/Rowan sowie DiMaggio/Powell

gepragt. Die Interaktionsmuster zwischen Individuum und Institution haben zwar
Elemente eines rational kalkulierenden Akteures, dieser bezieht allerdings nun

Anormative Standardsid und soziale Aspekte mi

"vgl. ebd. S. 151
"Vgl. beispielsweise Goodiklingemann 1996, S. 2
Vgl. Hasse/Kriicken 2005, S. 18
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versucht diejeweilige Rationalitdt des sozialen Kontextes zu beriicksichffyen.
Innerhalb der Debatte um den Einfluss kultureller Faktoren erkennt der
Neoinstitutionalismus an, dass die Begriffe Kultur und Okonomie analytisch
voneinander zu unterscheiden sind, in deriaen Wirklichkeit aber sehr wohl
miteinander verwobene Systeme darstefleGesellschaftliche Beeinflussungen auf
Organisationen und eben auch Institutionen werden im Neoinstitutionalismus damit
mitberucksichtigt. zeigt diesbeztiglich auf, dass wirtdthbhés Handeln sehr wohl
normen und regelgeleitet sein kann und damit im jeweiligen Kontext auch als rational
zu verstehen ist. Der Neoinstitutionalismus ist also ein Konstrukt, das sowohl die
Elemente Politik, Kultur, Okonomie als auch gesellschaftlidBi@flussfaktoren

beinhaltet’® Die angesprochenen Organisationen definiert Scott wie folgt:

Aésoziale Strukturen, geschaffen von einzel
Ziele zu verfolgen. Nach diesem Verstandnis ergibt sich fir Organisationen eiree Rei

von gleichgelagerten Problemen. Alle missen ihre Ziele definieren (und umdefinieren);

alle missen ihre jeweils Beteiligten dazu bringen, gewisse Dienste zu leisten; alle

mussen diese Dienste kontrollieren und koordinieren; Geldmittel und Ressourcen

muisen beschafft, und Produkte oder Dienstleistungen verteilt werden; Mitglieder

m¢ssen ausgew?2hlt, geschult und ersetzt wer (

Mit dieser Definition sind die Kernaufgaben und Herausforderungen der am Chisokone
Markt beteiligen Organisationegut benannt Besonders hervorzuheben sind die
Aspekte Kontrolle und Koordination, die fur die Strategieentwicklung der

Untersuchungseinheit wichtig sind.

Der Neoinstitutionalismus unterscheidet drei Typen von Akteuren: Nationalstaat,
Organisationen/Institutionen und Imdluen. Akteure verfallennun haufig in
Routinehandlungen, die teilweise wenig reflektiert sind. Institutionen sind nicht nur
restriktiv zu verstehen, sondern sie ermgglichen erst bestimme Handlungen betroffener
Akteure. Hasse/Kriicken argumentieren insdim Zusammenhang, dass Prozesse der

gesellschaftlichen Abstimmung nicht nur problematisch sind, sondern bestimmte

®vgl. Jepperson/Meyer 1991, S. 207
"Vgl. Senge 208, S. 207ff.

Byvgl. ebd. S. 208

Vgl. Scott 1986, S. 31
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Verhaltensweisen erst zulas$8ie AutorenzeigenMéglichkeitender Problemlésung

auf, die der Neoinstitutionalismus anbietet. Routinehamgium und gesellschaftliche
Abstimmungsprozesse lassen Erwartbarkeiten entstehen, auf die sich Individuen beim
Umgang mit anderen verlassen. So kénnen Folgeprobleme vermieden werden, die
schlussendlich héhere Kosten und Aufwand bedeuten witdalche scheinbaren
Erwartbarkeiten lassen allerdings Rationalitatsmythen entstehen. Diese verschleiern den

Blick auf die tatsachliche Funktionsfahigkeit einer Institution, die versucht den
allgemeinen Enartungen an sie zu entsprechAns Sicht des neostitutionalistischen

Ansatzes bleibt indes aul3en vor, durch wen und wie Rationalititsmythen
institutionalisiert wer den, und Awarum e
Il nstitutionen werdé&n, andere hingegen nicht.
Die Anpassung von Organisationen an ibhawelt und damit die Entsprechung von
Erwartungshaltungen wird von DiMaggio/Powell als Isomorphie bezeiéfrziese
Strukturanpassung kann durch Zwang, Nachahnoga®y normativen Druck entstehen

und eine Angleichung der Organisationear Folge habenin diesem Zusammenhang

wird auch die so genaten Entkopplungsthese diskutiertdie besagt dass
Organisationen nach auf3en hin eine Fassade aufrechterhalten, die von ihrer Umwelt
erwartet wird. Allerdingkann eine Diskrepanzwischen der Aul3endarstellung ucher

tatsachlichen (inneren) Struktur der Organisation (im vorliegenden Fall auch Institution)
bestehen Miebac* f ¢ h r t hierzu aus, dass Aoperative
Strukturen abgekoppelt werden, um Konflikte zwischen institutionalisierten
Organsationen und den technischper ati ven Prozessen zu ver me
Institutionen durch die permanent veranderten Umweltbedingungen und die Anspriiche

der Beteiligten unter standigen Anpassungsdruck. Somit ist die Institution gendétigt,
immerfort Verdnderungen zu durchlaufen. Da dies haufig kaum realisierbar ist,
beschranken sich viele Institutionen auf symbolische, oft nur nach auf3en hin gerichtete
Wandlungerf®

80v/gl. Hasse/Kriicken 2005, S. 15

8vgl. ausfiihrlich Schelsky 1970, Si%5. 26
82\/gl. J6rgesSuR/SUR 2004, S. 7

8\/gl. DiMaggio/Powell 1983, S. 150

8 vgl. Miebach 2002, S. 130

8 vgl. Walgenbach 2002, S. 160
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Der Neoinstitutionalismus nimmt an, dass Organisationen nach grof3tmaoglicher
Legitimitat st r eben. Suchman definiert Legi ti mif
Wahrnehmung oder Annahme, der zufolge die Handlungen einer Organisation innerhalb

eines sozial erzeugten Systems von Normen, Werten, Glaubensiberzeugungen und
Definitionen erwiinscht, angebrach o d e r a n g & Merch sie Bereisstellrd) fi .

von Diensten und der Erfullungon Erwartungen kann eine Organisation Legitimitat

erreichen. Allerdings gelingt es nicht jeder Organisation diese Anspriiche langfristig

aufrecht zu erhalterBereits Max Webr weistdarauf hin, das®rdnungzwartemporar

durch Sitten, Interessen oder auch Normen hergestellt wkatenauf Dauer kann dies

aber nur durch tatsachlich legitimierte Organisationen (oder Herrscher) gewéhrleistet

wird.®” Problematisch wird es, werttie Rationalitatsmythen aufgedeckt werden und so

ei ne AEnt zauberungh der | neschehdnuwenm die st att f
Institution konkrete Leistungen nicht mehr et&ii kann oder eine zu langsame

Anpassung an Umweltbedingungen erfolgt. Ebensankaur Schwéachung der

Legitimitat beitragengdasseine Institutionohne politischen Riuckhalt auskommen muss,

selbst wenn sie gesetzlich ermachtigtilete origindren Aufgaben zu erfillen.

Der neoinstitutionalistische Ansatz erértert nur partiell, wiestitutionen genau
entstehen und welche Prozesse dabei ablaufen. Es wird zwar anerkannt, dass
Institutionen Veranderungen durchlaufen, wie diese aber von statten gehen und welche
Motivation beteiligter Akteure dahintestehen bleibt oft ungeklart. Es wirdediglich

ein VorherNachhe#Vergleich angestreBf Mahoney/Thelen kritisieren, dass bei
institutionellen Veranderungsprozessen eine Uberbetonung exogener Faktoren eine
Rolle spiele. Hierbei hat der eingangs erwéhnte Staat grof3en Einfluss, da er als
Ubergordnete Instanz Weisungen erlassen kann, die sich auf die Institutionen im
Bereich unterer Verwaltungsebenen und deren Ausgestaltung auswirkt. Allerdings sollte
berlicksichtigt werden, dass der Staat selbst zum Akteur auf lokaler Ebene werden
kann®® Eine ®iche Kompetenzvermischung kann mmwahnteregitimitatskrise von
Institutionen fiihren, wie es am Beispiel der Handlerorganisationen in Kitwe im

weiteren Verlauf der Untersuchung erortert wird.

8vgl. Suchman 1995, S. 574

87vgl. ausfiihrlich Weber 1985, S. 122ff.
8ygl. Mahoney/Theler201Q S. &f.
8vgl. Gafgen 1981, S. 26
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Das Konzepeiner Institution, beispielsweise von Northedi AThe Rul e® of the

darstellt und als Konsequenz damit die Anreizstruktur der menschlichen Interaktion
strukturiert, sei es in politischer, sozialer oder dkonomischer Hinsicht, ist in einem
solchen Umfeld wie dem Chisokoiarkt schwierig. Die Rolleron Institutionen bleibt
unklar, wenn die Rahmenbedingungen, die sie eigentlich selbst verwalten sollten, seit
Jahren nicht geklart sind. Die Tendenz, Institutionen positive Funktionen
zuzuschreiben, wird bei der Debatte um die Anwendbarkeit neoinstalistischer
Ansétze haufig kritisiert: Diese Schwachevird am Beispiel des Chisokomdarkts
gezeigt werden Innerhalb des Untersuchungsfeldes sind sogar Entwicklungen zu
beobachten, bei denen Institutionen in erheblichem Malie negativaeE#ek einen

Teil der Handler beirken. Dennoch ist die Durchdringung der Institutionen nicht so

grol3, dass sie das Handeln aller Kleinhandler zwangslaufig beeinflussen muss.

2.6. Akteurzentrierter Institutionalismus

Der abschlieBende theoretisch@ugang zum institutionden Rahmen der
Untersuchungseinheit ist der akteentrierte Institutionalismus. Dieser rickt nun bei
der Interaktion zwischen Institution und Individuum die Sichtweise der Kleinhandler in
den Mittelpunkt der Betrachtung. Zur Beantwortung der Forschumgsfmach der
Strategieentwicklung ist die Sichtweise des Akteurs in Beziehung zu einer Institution,
im vorliegenden Falku drei Institutionen, unabdingbar. Die Kleinhdndler haben selbst
diese Institutionen ins Leben gerufen, die wiederum bestimmend féreahtindler

sind und den Chisokordarkt pragen.

Dieser Theorieansatz soll nicht in allen Teilen diskutiert werden, sondern die
wichtigsten Elemente, die auf das Untersuchungsfeld zutrefieimandeln Der von

Mayntz und Scharpf gepragte Ansatz thenmatisdie Wechselwirkungen zwischen

Akteuren und Institutioneand die daraus resultierenden gesellschaftlichen Phdnomene

Der akteurzentrierte Institutionalismus umf.
und Selbstorganisation auf der Ebene ganzes leb s c haf t | i c’hAkteureTei | ber e

verfolgen Eigeninteressen und mdchten innerhalb des institutionellen Rahmens ihre

©vgl. North 1990, S. 3
*Lvgl. Hasse/Kriicken 2005, S. 18
92Vgl. Mayntz/Scharpil995 S. 39
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Belange durchsetzéfi Der institutionelle Rahmen umfasst formelle als auch informelle
Regelungen sowie Konventionen, die durch ihre gdWenktion den
Handlungsspielraum der Akteure defini&tEs setzt sich damit ein Kreislauf in Gang:
Akteure nehmen ganz bewusst Einfluss auf Institutionen, die dann wiederum durch ihre
Funktionsweise und Wirkungen Einfluss erzeugen. Mayntz legt diessandnenhang
detailliert unter demAspekt der Multikausalitat daund sprichtin Bezug auf die
Wechselwirkungen zwischen Institution(en) und Akteur von komplexen
Interdependenzen. Solche Wirkungszusammenhangersallerdings nicht in einer Art
ABl acHongtigii r el ati v unspezifi scditeesmdds? ut ert
System von Wirkungszusammenhangen zu erfag3amit stellt sich die Frage, ob
solche komplexen Zusammenhénge auch generalisierungsfahij Biadbei genauer
Bestimmung des Geltusbereiches und dessen Interdependenzen, lassen sich nach
Mayntz Aussagen treffen, die verallgemeinerungsfahig sind. Demgemald wird eine
Beschreibung der am Marktablauf beteiligten sionen, deren leitende Motiwend

die Interaktion mit den Kleinhandieim Kapitel 5 genaudargelegt.

Der akteuzentrierte Institutionalismus hilft somit,die Sichtweise der Handler
einzuordnen und ihre Handlungen vor dem Hintergrund der teilweise von ihnen selbst
mitgestalteten Institutionen zu erlautern. Den eingangs erwahnten institutionellen

Rahmen definieren Mayntz/Scharpf wie folgt:

Der institutionele Rahmen, der Regeln definiert, deren Einhaltung man von anderen

erwarten kann und sich selbst zumuten lassen muss, konstruiert Akteure und
Akteurskonstellationen, strukturiert ihre Verflgung Uber Handlungsressourcen,

beeinflusst ihre Handlungsorientierungnd pragt wichtige Aspekte der jeweiligen

Handlungssituation.

Durch die Einflussnahme der Kleinhandler auf Institutionen, die dann wieder deren
Handlungsrahmen mitbestimmen, entstehen eigendynamische Prozesse. Diese kdnnen
aus Sicht einer sozialen Einheihe spezielle charakteristische Dynamik entwickeln. Im

konkreten Untersuchungsfall ist eine andere Betrachtung, die Mayntz vorschlagt,

Svgl. ebd.S. 49

%vgl. Mayntz 2009, S. 86

%vgl. Mayntz 2002, S. 21 S. 23
%vgl. Mayntz/Scharpf 1995, S. 49
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angemessener. Eigendynamische Prozesse sind aus sich selbst heraus erzeugt und auf
sich selbst bezogen. Insgesamt geselkdnnen Prozesse als eigendynamisch betrachtet
werden, wenn sié einmal angestof3en und in Gang gekomiheine weitere auliere
Einwirkung weiterlaufen und sich selbst reproduzi€feBamit sind allerdings nur

Teile des Prozessablaufes des Untersuchalugsf berlicksichtigt. Zwar entwickelt der
Markt mit seinen Institutionen und Akteuren einen hohen Grad an Eigendynamik,
gleichwohl versuchen externe Akteure, ihren Einfluss geltend zu machen. Das gilt vor
allem fir politische Parteien. Dieser Aspekt desikh mit der von Mayntgeaul3erten
Bemerkung dass sich mittlerweile bei Politikern und Wissenschaftlern die Erkenntnis
durchgesetzt hat, dass die rationale Steuerbarkeit von gesellschaftlichen und
okonomischen Prozessen aufRerst begrenf Bte Untersubiung zeigt, dass genau
dieser Punkt zutrifft. Darlber hinaus kénnen Steuerungsversuche seitens der Politik
teilweise genau gegenteilige Effekte erzielen, als eigentlich beabsidhiich. solche
Eingriffein die (eigendynamischen) Prozesse des Chisektarktessind gegeben.

Zur genauereierortung des BegriffedAkteurfi unterscheidet Fritz Schafrzwischen

drei Typen Jeder Typ des Akteurs kann seine Umwelt in unterschiedlichem Malfle
beeinflussen. Diaggregierten Akteursind eine Zusammensetzung vondaeen, die

ahnliche Praferenzen aufweisen und damit &hnlich handeln. Diese Akteure sind
aufgrund ihrer eher losen Zusammensetzung kaum in der Lage strategische
Entscheidungen  durch  Beeinflussung institutioneller = Rahmenbediegung
durchzusetzerkin Teil de Kleinhéndler auf dem ChisokotMarkt ist diesem Typus
zuzuordnenBei komplexen Akteurelmingegen, handelt es sich um Konstellationen, die

dur ch Ainterne Aktionen eine Fahigkei't zu
beteiligten Individuen im Horizont eins gemei ns ame n® e drittes er z e u ¢
Akteursebene sinthdividuen Diese haben aufgrund ihrer mannigfachen Praferenzen

und fehlenden Organisation keine Beeinflussungsmadglichkeit der institutionellen

Gegebenheiten.

Bei der Debatte um die Funktionsae von Institutionen und dem in diesem

ZusammenhangoedeutsamenGesichtspunkt der Eigendynamik, muss mit erortert

°7vgl. Mayntz 1997, S. 87ff.
%Bvgl. Mayntz 1997, S. 89
9vgl. Scharpf 2000, S. 97
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werden, in wie weit Institutionen, die behérdliche Aufgaben wahrnehmen sollen,
unabhéngig von der politischen Ebene agieren. Dabei exissetenunterschiedliche
Einschatzungen dartber, ob und wie eng eine solche Bindung sein sollte. Kleine/Mause
argumentieren diesbezlgliathass es durchaus Ublich ist, dass Politiker das Handeln der
Behdrden im Sinne ihraVahlerklientelbeeinflussen wollerDie Autoren schlagen vor,
Behérden nicht eng an die Politik zu kopp&th.So kann der Einfluss von
Interessengruppen verringert werden und die Institutidci@menim Wesentlichen

ihren Kernaufgabenachkommemnd im Sinne des Allgemeinwohles operieren. Solche
Vorgehensweisen sind allerdings nicht in jedem Umfeld realistisch. Wie die Lage auf
dem Chisokondarkt erkennen lasst, kann ein Handelsplatz zu einem hoch
politisierten Gebilde anwachsen. Verschiedenetédke werden im Hintergrund durch
politische Parteien gesteuert, die in Form von Handlerorganisationen Einfluss auf die

institutionelle Ausgestaltung des Marktes nehmen.

10y/gl. Heine/Mause 2013, S. 88
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3. Methodik

3.1. Qualitative Methode als geeignete Vorgehensweise

Ein qualitatives Vorgehenst sinnvoll, um die unterschiedlichen Sichtweisen der
Beteiligten, die Sinnstrukturen, ihre Erfahrungen und Handlungsweisen nachvollziehen
und zeigen zu koénnen. Dartber hinaus bietet die qualitative Forschungsstrategie die
Maglichkeit, Flexibilitat, Offeaheit und auch Raum fiunerwarteteErkenntnisse zu
ermdglichen. Gerade bei der Befragung von Kleinhdndierreinem sich rasch
andernden Umfeld ist es wichtig, sisbhnellanzupassen und so neue und tberraschend
zu Tage tretende Sachverhalte und Zusanmd@ege mit in die Forschung aufnehmen zu
kénnen'®* Wie Mayring formuliert, bietet qualitative Forschung die Mdéglichkdie
Forschungssubjekte in ihrer alltdglichen UmgebunguatersuchenDaruber hinaus
ermdglicht dieses Vorgeherdie Forschungsergebnissgeneralisieren zu lassé&
Entscheidend fur die qualitative Forschungsmethot, dass Menschen, deren
Handlungen, Sichtweisen und Einstellungen im Mittelpurddr Untersuchung
stehen'® Ein qualitatives Vorgeherist in diesem Zusammenhang demnach als
rekonstruktiv zu verstehéfi! Die Konstruktion ersten Grades war es, das
Untersuchungsfeld mit seinen Akteuren zu verstehen und deren komplexes
Beziehungsgeflecht richtig zu interpretierdn. Dabei galt es méglichst groRe
Alltagsndhe herzu stellen und dieBefragungen nicht in laborahnlichen Situationen
stattfinden zu lassen, da das Zshlielichist, in Alltagssituationen entstandene
Forschungsergebnisse zu verallgemeirt€tn Zuge dessen geschieht die Konstruktion
zweiten Grades, diers@ Typenbildungerlaubt und im &nkreten Fall unterschiedliche
Arten von Handlern und deren Strategien daylegbwie diese mit dem

herausforderndewirtschaftlichenUmfeld umgeher®’

101y/91. Flick 1995

192y/gl. Mayring1993, S. 9

1%3vgl. ebd.S. 97 S. 10

1% vgl. Przyborski/WohlraiSahr 2010, S. 26
1%5vgl. ebd. S. 27

1%y/gl. Mayring 1993, S. 12

97y/qgl. Schiitz 1971, S. 6
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Das Projekt auf dem Chisokoiarkt stellt eine Mischung aus einer explorativen und
einer deskriptiven Untersuchungdar. Explorativ deshalb, da etliche soziale
Beziehungen in und um den Chisokeviarkt relativ unbekannt sintf® Eine erste
sechswochige Feldforschungdes Autorsim Jahe 2009 konnte nur ansatzweise die
soziale Struktur, die Move und Handlungen der beteiligten Marktakteure erfassen.
Diekmann® schrebt, dass ein@xplorativeStudie oft eine Voruntersuchung zu einer
grolReren Hauptstudie ist, die dann auch deskriptiven Charakter haben Gaamn
ahnlich verhalt es sich im konkest Fall der vorliegenderDissertation.Erst musste
herausgearbeitet werden, wer eigentlich am Marktgeschehen beteiligt ist und welche
Rollen dabei ibernommen werde8elbst ¢ Tatsache, dass der Chisokdviarkt in

Kitwe groRtenteils illegal ist, war einéerraschende neu zu Tage getretene Erkenntnis,
die den Forschungseidauf sowie die Handlungsmotive der einzelnen Akteure in ein
neues Lichtrickten Somit war der explorative Teil der Untersuchung entscheidend fur
den im Anschluss folgenden deskriptiv&ail der Arbeit. Dieser befasst sich mit der
Schatzung von Haufigkeiten, Anteilen und weiteren Merkmalen der Verteilung von
sozialen Einstellungelt® Die Akteure auf dem Chisokordarkt stehen in vielfaltigen
Beziehungsgeflechten, die wiederum unterschikdlicSituationsdefinitionen und
Sinnverstandnisse ergebE¥hWobei der Markt selbst eine zentrale GroRe ist und von
den beteiligten Akteuren hochst unterschiedlich wahrgenommen wird. Degraine
detaillierte Deskription des Marktes, seiner Entstehungsamer Struktur notwendig.

Um ein moglichst vollstandiges, ausgeglichenes Bild zu erhalten, findate
personenbezogenériangulation AnwendundListe der interviewten Experten siehe
Punkt 3.6) Sie erlaubt es, die unterschiedlichen Sichtweisen der Beteiligten zu erfassen
und so den Marktablauf und die unterschiedlichen Einstellungen der Handelnden zu
verstehenZusatzlich dient die Triangulation verschiedener qualitativer Methoden, wie
der der Befragung und der Beobachtungiehe Punkt 3.7 zur Erlauterung der
ABeobachtungf i nner hal, WemdbessererlVersgndsisudeh ungs f e
Forschungsgegenstandé$ Da der Chisokon®arkt der wesentliche Bezugspunkt

aller Akteure ist, muss eine soédffge Deskription des Untersuchungsfel@éeflgen

198 v/gl. Diekmam 2005, S. 30
199ygl. ebd. S. 30

10yvql. ebd.S. 31

Hlyvgl. Lehner 2011, S. 249
H2y/qgl. Flick 2004, S. 25
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Die exakte Deskription und auch die Historie des Marktes erlauben es, rditukizen

der am Marktgeschehen ekeiligten besser einordnen zu konnen sowleren
Handlungsmotive nacuwvollziehen. Um ein angeesseng Verstandnis sowohl des
Marktes als auch ddretroffenen Personen und Institutionen zu entwickglh das
APrinzip der Of YoshanteadnorkRenntniBseiber derChisokohes
Markt waren daher eher als Sensibilisierung mit vorlauafigéharakter zu verstehen.

Die Forschungsfragesoliten demnach nicht mit Hilfe von bereits starr festgelegten
Hypothesen oder gar vorgefassten Meinungen beantwortet werdearch die neu
erhaltenen Erkenntnisséber den ChisokoneMarkt wurden die Forschungsfram
Schritt fir Schrittangepasst. Die endgultige Strukturierung der Forschung geschah also
wéhrend des Forschungsprozes3éso argumentiert auch MosEr, dass qualitative
Methoden besonders durch ihre Flexibilitat und einfache Adaption dan
Forhungsgegenstand eine geeigndiethodeder Praxisforschung sinczin Beispiel
hierfir ist die Auswirkung des schwankenden Kupferpreises auf die Handler in Kitwe.
Es wurde anfangs angenommen, dass der Kupferpreis und die damit volatile Kaufkraft
eine ganz entscheidende Komponente der Forschinegiehungsweise der
Strategieentwicklung der Kleinhandler s&rundlage hierfir war die in der Literatur
und Presse beschriebene wirtschaftliche Abh&ngigkeit Sarwbias Kupfer*® Im

Laufe der Feldforschungewurdejedochersichtlich, dass der instabile institutionelle
Rahmen deutlich mehr Einfluss auf die Kleinhandleat als der schwankende
Kupferpreis Der vorgestellte Forschungsablauf ist also an die in der Einleitung
erwahnteGrounded Theoryangelehnt. Dementsprechend ist awldr nachfolgende
Methodenteil der Untersuchung strukturiert. Hierbei kamen verschiedene
Feldforschungsphasen in Kitwe zum Einsatz, bei der unterschiedliche Methoden

miteinander kombiniert wurden.

Im weiteren Verlauf wid beschriebenwelche Herausforderungen sich bei der
Forschung in alltaglichen Situatien stellen Dabei werden besonders Aspektes
Forschens in fremden Kulturelskutiert Anschlie3enckrfolgt eine Darlegung, wie die

Auswahl der Untersuchungseinheitodgte und wie sich der Zugang gestaltete. Ebenso

13vgl. Kromrey 2009, S. 22 und S. 103
H4yv/qgl. Girtler 2001, S. 55

15v/gl. Moser 1995, S. 126f.

H18y/gl. beispielsweis Goldberg 2008
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wi r d di e Definition der Hauptundasr suchun;

angewendeteAuswahlverfahrenthematisiert Ein wesentlicher Tie befasst sich mit
halbstandandierten Leitfadeninterviews, die aufen beiden Hauptfeldforschungen
Anwendung fand, und deren farnd NachteilenEin weiterer Teil beschéftigt sich mit

den Experteninterviews, die ganz entscheiderdsail fir die Datengewinnung hatten.
Besonders dienlich waren sie fur das VerstandnisSa#ttweise der unterschiedlichen,
zum Teil in Konkurrenzueinanderstehenden Marktakteure. An dieser Stelle kommt
die erwahnte Triangulation zum Tragen, die unter Zuhilfenahme der verschiedenen
Experteninterviewsdas Marktgescheheaus unterschiedlicherSichtweisenerlautert.
Daruiber hinaus wird die Interviewmethode mit d&eobachtung kombiniertDie
Interviews wurden mithilfe der qualitativen Inhaltsanalyse ausgewertete @ied in

einem separaten Unterpunkt detailliert erlautere. Inhaltsanalysést die Basis fur das
Verstandnis der Handlungsmotive, Strategien und Moglichkeiten der Hé&swllee

deren 6konomischen wie sozialen Herausforderungen und dem Beziehungsgeflecht mit
den institutionellen Akteuren auf dem Chisokdviarkt. Abschliel3end erfgt,
aufbauend auf der Inhaltsanalyseine Typenbildung der Untersuchungseinheit
Kleinh&nder, wohlwissend dass die Konstruktion von Typen und ein
Generalisierungsversuch nicht unproblematsol

3.2.Kulturelle Dimension

Forschen in einer anderen Kultals der, in der ér Forscher enkulturiert wurdest
besonders herausfordernd, da das Forschungsumfeld nicht den gewotarsdtionen
entspricht und darliber hinaus andere Formen der sozialen Organisation herrschen. Im
Besonderen gilt dies fir die Feldforsing in einemAremderfi Land. Dabei ist der
Forscher aufgerufemrin Verstandnis fur die Kultur zu entwickeln der er sein Projekt
umsetzen will. Man lauft GefahOpfer deseigenenEthnozentrismus’ zu werden.
Uberdies werden die eigenen Sitten und miem haufig als Standarthei den
vorgefundenen  Sachverhalte und  Entwicklungen  vorausgé¥etzt Das
sozialwissenschaftliche Postulat der Offenheit steht dem Phanomen des

Ethnozentrismus direkt entgegen. Es ist von grof3ter Bedeutung, die differierenden

17 7um Begriff des Ethnozerismus vgl. Goetze 1983, 517 S. 55
H8y/gl. Maletzke 1996, S. 23
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Formen des Zusammenlebens zu akzeptieren und vor allem auch anzunehmen.
Geschieht dies nicht, wdrdie Forschung von Voreingenommenheit gepragt und muss
letztendlich scheitern. Allerdings sollte nicht verhehlt werden, dass diéh&nmng an

ein Forschungsobjekt nd -subjekt in einer fremden Kultur mit grof3en
Herausforderungen verbunden ist. Oftmals handelt es sich um scheinbar banale
Aspekte, die den Forschungsablauf beeinflussen kdnBeispielsweise werden
Verabredungen in Sambia nicht so stringent eingehaltém Ublicherweise in
Deutschland. Haufig ist man damit konfrontiert, dass Verabredungen fir ein Interview
ohne Begrindung abgesagt werden oder die zu interviewende Person schlicht nicht
erscheint. Auch sind Verspatungen von bis zu drei Stunden keine Hedlteim
Deutschland wirde ein solches Verhalten meitiitbh als Affront aufgefassiverden
Tagesplanungemnie sichanexakten Uhrzeiten und Terminabsprachen orientieren, sind
in Sambia eher die Ausnahme. Vor allewn der Untersuchungseinheit Kleinhéaed|

kann nicht erwartet werden, dass Abmachungen fir einen Terminvaucimdlich
eingehalten werden. Die Handler haben mit vielfalti§amwierigkeitenzu kampfen,

die nur mit gro3ter Flexibilitdt und spontaner Anpassung moglich sind. So ist es
unabdingbg eigene Werte und Verhaltensroutinen nicht als Mal3stalsetnen
Stattdessen ist es wichtig, weder in eine Ubereuphorische Faszination fiwsdde

Sicht des ForschergExotisché zu geraten, nochhervorgerufen durch Irritationen

beim Feldzugang irine Ablehnungshaltungu verfallen*® Durch die interkulturelle
Interaktion sind Missverstandniskech wahrscheinlichDiese gilt es einzukalkulieren

und als normalen Prozess in einer Feldforschung unieéichstAremdartigefi

erscheinendeBedingungerzu akzeptieren.

Bei der Begegnung mit einer neuen Kultur kommen zumeist vier Phasen zum tragen
die teilweise gar als Kulturschock bezeichnet werden womd dem Anthropologen
Kalvero Oberg herausgearbeitetwurden*?® BroszinskySchwabé&” wiederum

beschreibt diese Phasen sehr anschaulich:

19v/gl. BroszinskySchwabe 201, S. 198 S. 199
120y/gl. Oberg 1960, S. 177 S. 182
121y/gl. BroszinskySchwabe 201, S.212i S.214
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1 Phase 1: Ankunftsphase/Euphorie
Die neue Umgebung wird algexotischi erlebt. Der Neuankémmling ist
begeistert vomaus seiner Sicht zun&chStemdartigen und schétzt diesals
aufregend ein. Uber Unzulglichkeiten wird hier noch hinweggesehen. Eine
kritische Auseinandersetzung mit der neuen Umgebung findet (noch) nicht statt.

1 Phase 2: Alltagsorganisation
Nachdem die Anfangseuphorie verflogen, istird einem der kulturelle
Unterschied bewusst und ergteobleme treten auf. Es entsteht Skepsis und auch
Ablehnung, die oft durch Enttauschungen sowie interkulturelle Irritationen
hervorgerufen werden. Dabei kann es zu einer unangemessenen Negativierung
der drtlichen Gegebenheiten kommen.

1 Phase 3: Annaherung
Nachdem die Anfangsschwierigkeiten Uberwunden bzw. richtig eingeordnet
wurden sind, beginnt eine schrittweise Anndherung an die fremdlandische
Kultur. Der Forscher entwickelt ein Verstandnis fur die unterschiedlichen
Formen des Zusammenlebens und des Norined Wertesystems. Die fremden
Umgangsweisen kénnen nun besser angenommen werden und sind nicht mehr
automatisch negativ konnotiert.

1 Phase 4: Akzeptanz
Brauche, Riten und Umgangsformen kdnnen anerkannt und akzeptiert werden.
Sie werden nicht mehr alseBrohung oder Belastung wahrgenommen, sondern
eher als Bereicherung. Dennoch kann es zu interkulturellen
Verstandigungsschwierigkeiten kommen. Diese sind mittlerweile Uberwindbar.

Die neue Kultur kann als eine Bereicherung verstanden werden.

Die dargelegte Phasen eines (Feldforschungsufenthaltes in einen¥remderfi Land

sind exemplarisch. Der Beginn der Feldforschungsaufenthalte in Kitwe geschah im
Rahmen des Masterstudiums im Jahre 2009. Bei diesem sechswochigen Aufenthalt
wurde nur Phase 1 erreicht.aWdm von einemdustriell gepragtestadtwie Kitwe, die
touristisch nur wenig zwofferieren hatdennoch eine gewisse Faszinateusgehtist

122

zunéchsschwer greifbar:” Die ersten Kontakte mit der lokalen Bevdlkerung in Kitwe

gestalteten sich fast dumwbgangenehmeErleichternd kam hinzu, dasghder Zugang

122y/g. hierzu weiterfiihrend Férster 2008, S. 329
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zu potentiellen Interviewpartnerals sehr einfaclnerausstellteEs wurdedem Autor

fast ausnahmslos offen und herzlich begegnet. Die Befragung der Handler konnte leicht
mit Hilfe des Auswahlverfarens, des Kettensamplingsmgesetzt werden. Befragte
Handler waren fast immer bereit und auf3erst hilfreich einen weiteren Interviewpartner
zu organisieren. Dianterstitzenddrt und Weise kombiniert mit klaren Aussagen der
Handley sorgten fir einen a@nehmen Forschungsaufenthalt. Uberdies war es mgglich
vier Experteninterviews zu firen, die zueinem ersten Verstandnis des Chisokone
Marktes und seiner wirtschaftlichen Umgebung beitrugen. Phasesprechendand

im Grunde kaum eine kritische Ausemgersetzung mit den 6rtlichen Gegebenheiten
statt. Die Kombination aus ersten ertragreichen Forschungsergebnissen und der
faszinierenderfneued Kul t ur r ynd Kamigianin dimvenig reflektiertes,
Uberposities Bild. Folglich begann der erste Feldforschungsaufenthalt im Rahmen
dieses Dissertationsprojektes mit durchweg posifiveteilweise Uberhéhten
Erwartungen. Die ersten zwei Wochen der Feldforschung verliefen dann auch ahnlich
wie de zuvorbeschriebene Maatfeldforschung. Der Zugang zur Untersuchungseinheit
Kleinhandler gestaltete sich als zunaaokisifach (siehe hierzu ausfuhrlich Unterpunkt

3.4). Die Beschwerlichkeiten des Alltags wurden noch nicht als solche wahrgenommen.
Die erstenSchwierigkeitenzu Beginn der ersten Feldforschung im Rahmen der
Promotion im Jahre 2011 waren dann undsutlicher Ein Beispiel hiefur ist die
Transportsituation:Die An- und Abreise zum Untersuchungsfeld Chisokdfarkt
wurde mit dem so genannten MiBus bewaltigt. Hier iszen vier Personen in einer
Reihe und Abfahrtin der Innenstadt islann wenn der Bus bis auf den letzten Platz
geflllt ist, was zu erheblichen Wartezeiten fihren kaBteigt man nicht an der
Endhaltestelle zuyari und isti es Usussich méglichstasch an weiteren potentiellen
Fahrgasten vorbeiu drangén und einen Platz im MirBus zu ergattern, unabhangig
davon, ob andere Fahrgaste womdglich schon viel langer an der Haltestelle gewartet
haben. Es ist keine gute Ausgangssituaton Forschungsfdlin einer gestressten oder

gar éargerlichen Stimmung zu erscheinen, die sich fast unweigerlichdiauf
Interviewsituationibertragt. Wie in Phase 2 beschrieben, kam es aechliesem
Aspekt zu einer im negativen Sinne Uberbewertung der Transportlagéwe. KEs
dauerte einen Monat, bise vorherrschende Nahverkehrssituation angenomnezden

konnte.

Im weiterenVerlauf der Forschung 2011 trat dann rasch Phase 2 ein, zu der auch die

bereits dargelegte Form der Verabredung in Sambia beitrug. Die erstemizwdrei
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Verabredungn fur einen Interviewtermin mit Kleinhandlern, die ohne Angabe von
Grinden abgesagt wurdekonnten noch ohne Verstimmung hingenommen werden
Nachdem sich dieses Phanomen allerdings hanélem die Frustrabn hietber zu.
Besondes argerlich war die Erklarunfjir das Nichtzustandekommen der Verabredung:
ASorry, | MamgelsvorbeugenAlisagewurde immer erst bei Ankunft auf
dem Markt realisiert, dass das anvisierte Treffen nicht zustande kam. Daugit
Forschungszeit verloren so zumindest wurden derartige Situationen anfangs
interpretiert. Edbegannein Prozess der Endidealisierung des zuvodekstiscli und
aufregend wahrgenommenen Umfeldes. Dabedtdie die Gefahr der Entwertung
sowohl des Forschungsfeldedss awh der daran beteiligten Personddoch sollte
keinesfalls auBer Acht gelassen werden, dass man sich freiwillig in eine solche
Forschungssituation begibt und dass man als Gast in einem Land nicht erwarten kann,

gewohnte Handlungsablaufe und sozRégelnvorzufinden.

Irritation rief auch dieerste Kontaktaufnahme mit dedrtlichen Handelskammer
(Chamber of Commergenervor. Nachdem personlich im Sekretariat vorgesprochen
wurde, versprach man dort, unmittelbar zurickzurugabald ein Termin mit dem
Vorsitzenden vereinbagei Ein Ruckrufwurde nie getatigtind erstnachdrei maliger
personlicker Bitteum einen Termin, knte die Verabredung stattfinden, die dann einen
wichtigen Beitrag zur Forschung geleistet hat. Oft wird in solch einem Zusammenhang
sdtens des Forsches mit westlichemHintergrund verkannt, dass Ablaufe eben nicht
personenunabhaitgrein standardisiert ablaufen sondelass der personliche Kontakt

viel entscheidender ist. Nachdem der persdnliche Kontakt mit Herrn Lunda, dem
Vorsitzendender Handelskammerustande kam, konnte jederzeit direkt ein weiteres
Interview vereinbart werden. Ganz ahnlich verlief die Kontaktaufnahme mit anderen
Experten, wie beispielsweise dem Geschéaftsfihrer der Zambian Post oder
Bankangestellten der Micro ABCdBk. Das Versprechen, sickieder zu melden,
wurde meistens nicht eingeldst. Es war fast immer nadtighrmals personlich zu
erscheinen und Préasenz zu zeigen. Sobald aber eine persénliche Ebene erreicht wurde,

war die Interviewsituation und der Eaty zumest aul3ergewdhnlich gut

Eine weitere Herausforderurgestand darinin einem Umfeld zu forschemm dem die
HIV-Rate enorm hoch ist. Sambiaind speziell der Kupfergurtélist in hohem Malie
von der HIV/AidsPandemie betroffenDies hatte negative Ruckiwkungen auf das

ForschungsprojektDie zuvor beschriebene Nichteinhaltung von Verabredungen ist
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einerseits mit demultiplen Anforderungen zu erklaren, andererseits mit den haufig
stattfindenden Beerdigungen im Umfelieler Handler Diese snd durch diehohe
Anzahl an HIVTotenmit begriindeund zur traurigen Routine in Kitwe avanciddie
Beerdigungenwerden eher spontan angesetaziehungsweiseine zur Trauerfeier
eingeladene Person erfalatst kurzfristig von der angesetztdBestattung In einem
solchen Zusammenhang solltees verstandlich sein, dass die Beerdigung eines
Familienmitgliedes, Verwandten oder BekéenVorrang vor einem Interviewtermin
hat.

Nachdem immer mehr nachvollziehbar wikdarum Personen nicht so handelvie

man es selbst g®hnt ist, tritt Phase 3 in Kraft. Vor allem ist es nun moglieim
Verstandnis fur die Handlungsweisen der agierenden Personen zu entwickeln. Obschon
vieles ungewohnt erscheint, kann doch angenommen werden, dass es durchaus gute
Grunde fir die unterschdéichen Verhaltensweisen gibt. Dartber hinaus gelingt es
immer mehr negative Pauschalurteile zu vermetd&mmer mehr funktioniert eslie
vorgefundenen Gegebenheiten differenziert zu betrachten. Fur die Forschung in Kitwe
was dies von Bedeutung, da diefénglichen Schwierigkeiten Entriistung und auch
Enttauschungerzeugtendie nie ein guter Ratgeber fir eine interkulturelle Forschung

sein kdnnen.

Die bereits dargelegte Phase 4 und deren Merkmale traten bei den letzten beiden
Forschungen in Kitwe (Fruhjm 2012 und 2013) zu Tage. Die Einstellung zum
Forschungsfeld war bereits vor Reiseantritteeendereals bei den ersten beiden
Feldforschungsaufenthalten. Weder eine Romantisierung des Forschungsfeldes noch
eine nicht gerechtfertigte und mit unhaltbarekéorurteilen belastete Vorverurteilung
kamen zum Tragen. Trotz der erwéhnten Schwierigkeiten im Alltag konntemnditer

letzten Aufenthalte einviel effizientere und konzentriertere Forschungprozess
umgesetzt werden. Das lag vor allem daran, das&Javeagbarkeiten bekannt waren

und keine Uberraschung mehr darstellten. Beispielhaft war der Irrglaube
Terminabsprachen nac hgesfatleezu kosnerhunanginenVTag st 2 nd n
mit Terminenbeziehungsweis€erabredungen im Stundentakt strukturierarkédnnen.

Innerhalb der letzten beiden Forschungen geschah eine Anpassung an die ortlichen

1Z3v/gl. hierzu weiterfihrentdansen 201, S. 73und S. 77
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Gegebenheiten. Eine Abmachung fur ein Interview war demikaah unbedingtes
Mussund auchkein ARuickschlag, falls sie nicht zustande kam. Vielmehr wurde dann
versicht, spontan mit weiteren Marktteilnehmern zu sprechen, was auch bestens
mdglich warund haufig sogar unmittelbar zu einem Interview fuihrte. Ahnlich gestaltete
sich der Umgang mit offiziellen Stellen. Nun konnte einkalkuliert werden, dass es bis zu
zwei Wochen dauern kann, bis ein Ternzimstande kamDie Akzeptanz und das
Verstandnis fudie Aanderd Kultur sind elementar fur diglaltung des Forscher®hne

die Nachvollziehbarkeit der lokalen Brauche und Kultur kann die Erklarung der
angewandten Strategien der Handler nur schwer gelingen. Deren Verstandnis von
sozialer Organisation oderaRonalitat ist in vielen Bereichen grundverschieden von
denendes ForscherDie im Theorieteil dargelegten unterschiedlichen Auffassungen
von Rationalitdtund sozialer Organisation konnten ganz praktisch erlebt wefdgn.

den letzten beiden Forschunggglang es vermehrt, die Handlungen der Kleinhandler in
den ortlichen Kontext einzuordnen. Dabei rigckdann auch immer mehr die Vorteile
des Feldforschungslandes Sambiaind im konkreten Fall der Chisokoiarkt in

Kitwe 1 in den Mittelpunkt:

1 Hohe Aufgeschlossenheit der Untersuchungseinheit Kleinhandler und deren
Interesse an der Forschung

1 Bemerkenswerte Auskunftsbereitschaft und differenzierte Antworten auch zu
sensiblen Themen

1 Offizielle StellenExperten gaben bereitwillig Auskupftund es konr
problemlos dber heikle Themen (beispielsweise die Verquickung der
Handlerorganisation ZANAMA mit der vormalherrschenden PartéViMD)
diskutiert werden. Darlber hinaus war die Hilfsbereitschaft weitere
potentielle Interviewpartner zu verweiséoch

1 Kritische Nachfragen waren meisgemoglich, ohne dass sich der Interviewte
personlich attackiert fihlte

1 Kiritische landes und lokalpolitische Themen konnten ohne weiteres
angesprochewerdeni auch vor und wahrend der Wahlen im September 2011.
Sambia bietet den Vorteil, politisch stabil zu sein. Freie Meinungsaul3erung ist

auch in aller Offentlichkeit moglich, ohne dass man Furcht vor politischer
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Verfolgung haben muss. Ahnlich verh&dt sich mit der Presse, die weitgehend
frei ist, obwonhlsie sicheindeutigdemin Regierungsgeroder der Opposition
zuordnenlasst** Neuere politisc Entwicklungen schranken dies®rteile
wiederein. Nach anfanglicher Euphorangesichtgles Wahlsiegeder Patriotic
Front (PF) im September 2011 stellte sich in Sambia Ernlchterung ein. Die
Presse kanmittlerweile kaum mehr frei und unabhangig berichten. Offentliche
Kritik an Préasident Michael Sata in Funk und Fernsehen ist riskant. Geschieht
sie dennochist mit Konsequenzen zu rechnen. Die Oppositionsparteien wie die
Movement for Multiparty Democracy(MMD) oder die United Party for
National DevelopmenfUPND) sind Repressalien ausgesetzt. Inzwischen sind
Versammlungen der Opposition komplett untersa@tand Herbst 2013)
Welchen Kurs Sambia kinftig einschlagt, kann nur schwer abgeschatzt werden.

1 Die neuen politischen Entwicklungen bieteallerdings keine guten
Voraussetzungen fur wirtschaftliche Entwicklung. Das betrifft sowohl das Klima
fur auslandische Investoren, die sich mit Verstaatlichungsversuchen der PF
konfrontiert sehen, als auch die Rahmenbedingungen fur den Kleinhandel in
Sambia. Bis hee ist es der PF nicht gelungen, einen verbesserten
wirtschaftlichen Ordnungsrahmen im Bereich des Kleinhandels zu schaffen.

1 Die Kriminalitatsratein Sambia ist niedrig. Bis auf die Nastunden kann das

gesamte Stadtgebiet Kitwe zu Ful? begangen werden

Schlussendlich muss in Erwagungezogen werdendass der Forschende kein

Unbeteiligter ist sondern im Sinn&lax Webes ein aktiv verstehendes Subjekt, das die

124 7u beachten ist, dassedZambian Daily Mail, Times of Zambia und die Sunday 8$rof Zambia alle

in staatlichenBesitz sind und damit als Sprachrohr der jeweiligen Regiciunmgjeren. Private
Radiostationen konzentrieren sich Gberwiegend auf Unterhaltungsprogramme, da refgigisoite

Beitrage zur SchlieBung fiihren kdnnen. Das staatliche Fernsehen ZNBC ist weder neutral noch
unabhéngig. Die jeweils amtierende Regierung installiert ihr gewogene Reporter und
Nachrichtenredakteure. Im 6ffentlichen Raum ist es gleichwohl moglicie Konsequenzen zu furchten
kritische Ansichten gegenuber der Regierung und deren Vertretern zu auf3ern. Vgl. Abdi/Shinzha/Ellis
2010, S. 66i S. 69. Andere Autoren wie beispielsweise Vahl sind der Auffassung, dass in Sambia das
Recht auf freie Meinundgsu Cer ung Amassi v missachtetid wird und
Vgl. Vahl 2005, S. 154. Im Rahmen der Forschung konnte im personlichen Kontakt mit
Interviewpartnern hiervon keine Rede sein. Aufféllig war, wie problemlos sich, auch 6ffentliche
Vertreter, kritisch mit der Regierung und deren Administration auseinandersetzten. Seit der
Machtiibernahme durch die PF hat sich die Lage in Sambia verschlechtert. Es wird in der Offentlichkeit
immer noch Kritik an der PF und Michael Sata gedul3ert, gleidhataties nicht ungefahrlich, da

Kritiker immer haufiger Repressalien flirchtefissen
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betreffende Lebenswelt interpretieren mochie auch beeinflusst® Hierbei kann es
auch zu Felmterpretationen oder Missverstandnissen kommedie innerhalb de
menschlichen Kommunikation erwartbarsind. Treffen nun zwei Personen, wie hier
Forscher und Interviewter, aus zwei unterschiedlichen Kulturen aufeinander, ist die
Gefahreines Missversindnissedesonderdioch Diesen Aspekt gilt es dann noch in
Kombination mit der Irgrviewsituation zu verstehemmterviews wurden teilweise unter
grol3er Anteilnahme von anderen Handlern oder Neugierigen gefiuihrt. Unter solchen
Umstanden kann esi wie auch in anderen Interviewsituationeni zu
Antwortverzerrungen kommen® Gleichwohl kann die ganz tiberwiegende Anzahl der
durchgefuhrten Interviews als valide angesehen weMiehe Aussagen der befragten
Handler deckten sicimit den offensichtlichen Entwicklgen auf dem Chisokone
Markt sowie den Einschéatzungen von Expertelas bedeutete abenicht dass
grundsatzlich Einigkeit Uber die Lage auf dem Chisokidiaekt herrschte. Dartber
hinaus konnten Sattigungseffekte wahrend der Interviewprozesse beobackien, wer
die auf ein schlissiges Antwortverhalten hindeuteediglich drei bis vier aller
Interviews fanden keine Verwendung, da Offenheit, Aufrichtigkeit und
wahrheitsgeméalle Aussagen ganz eindeutig fehlteh die Interviewsituation von
auReren Einflissemechhaltiggestortwar.*?’

3.3. Feldzugang und Abgrenzung des Forschungsfeldes

Neben den Strategien und Handlungsmoglichkeiten der Kleinhéndler soll
herausgearbeiteterden wie die beteiligten Institutionen ZATMA, ZANAMA und das
KCC auf die Handler einwirkenund warum deren Mitbertcksichtigung fir diese
Forschungwichtig ist. Methodisch bedeutet dies, zu begriinden, wauonhder Markt
selbst und die daran beteiligten Institutionen und deren Handlungsmotive zu
beschreiben sind. Die historischen Faktdie Ertstdhung des Marktes und die daran

Beteiligten werden separaesprochen.

Es stellt sich eingangs die Frageer und was zum Feld gehoiDiese Frage ist
keineswegs von Afang an eindeutig zu beantwortéer ChisokoneMarkt selbst als

125y/gl. Weber 1973, S. 222
126y/gl. Diekmann 2005, S. 399
127y/gl. Steinke2012, S.320
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physischer Ort delntersuchungist eingrenzbar. Er kann sowohl geographisch als
auch von seiner Struktuher definiert werden. Allerdingsexistieren einige
Schwierigkeiten: @ Struktur des Marktes ist keineswegs exadfinierbar sondern hat

in den letzten Jahren einemathatischen Wandel erfahréfi. Die Anzahl derhier
aktiven Handler kann beispielsweise nicpenaubestimmt werden. Die Schatzungen

der diversen am Marktablauf beteiligten Institutionen schwanken ganz enorm und
werden je nach Lesart unterschiedlich begriinBedingt dirch die unzureichende
Verwaltung ohne zentrale Autorit@ing das Wachstum des Markte®sr sich, ohne
statistisch exakt erfasst worden zu sein. Nach den Wahlen im September 2011 und der
Verwaltungsibernahme des KCC versucht diedes Markt tansparenter zu gestalten.

Das KCC hat dabei zsv Grundvoraussetzungen erfilliskEnde 2011 gelang eslle

fest installierten Marktstande zu nummerieren. Nachdem dies geschehen war, wurden
die Daten der Handler aufgenommen und deren Geschéft klassifizi8o ist es dem

KCC moglich die Anzahl der Handler zu bestimmen. Die Handleranzahl, die einen fest
installiertes Geschéafieziehungsweise eineuf und abbaubaren Stand betreipiegt

laut Aussage des KCC bei ca. 6.30u beachten ist, dass sich sda
Handlererfassungsprojekt noch aer Bearbeitungsp@ise befindet und die Zahlen
dementsprechend nur einen Anhaltspunkt liefern kénnen, der aber wiederum fundierter
erscheintals die opportunistischen Schatzungen von ZANAMA oder auch ZATMA, die
sich auf bis zu 15.000 Handler belauféxterne Schatzungen wie die denamber of
Commerce oder der Kleinh&ndlerdachvereinigung AZIEA belaufen sichbiauzu
10.000 Héandler. Dabei rmil alle Formen des Handelselbst die Handler an der
Peripherie des Markes, eingeschlossen. Zusammenfassend lasst sich also feststellen,
dass das Untersuchungsfeld eingrenzbar ist, allerdings nicht in absoluter Exaktheit und
nicht vollstdndigquantitativprézise Beispielhaft ist daduftreten der Stree¥endors

nach den Wahlen 2012 nennendie durch neue politische Direktiven ungehindert am
Rande des Chisokordarktes eine quasi neue Marktsektion etablieren konfife®o

andert sich nicht nur das Untachiungsfeld, sondern auch die Grundgesamtheit. Das
Untersuchungsfeld an sich ist dynamisch, aber auch die am Feld teilnehmenden

Akteure. Alleine durchdie wechselndeGréf3e und die dargelegte Dynamik des

128 Eiir eine Beschreibung des Chisokdviarktes siehd®unkt 4
129 Sjehe Anhandg
130 Diese werden nicht vom KCC erfasst
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Untersuchungsfeldes will und kann diese Dissertatkgine Reprasentativitat
herstellen® Auch kénnen keine GesetzméaRigkeiten der ahdelnden Akteure
festgestelltverden,wofiir Fragebogenerhebungengemessen waréff Vielmehr geht

es darumTendenzen und verallgemeinernde Aussagen Uber die Strategieentgicklun
der Handler, aber auch der Handlerorganisationen und des o6rtlichen Sbenaiszu
arbeiten. Die Interviewsituationemit den Befragten fanden bekanntermaf3en in
Alltagssituationen statt und sind demnach subjektiv und situativ. Esakkitlings
begrindet werden, warum die Forschungsergebnisse eine Verallgemeinerung zulassen
und, wie es Mayring formuliert, auch fiir andere Situationen und Zeiten déftBrabei
erwies sich das halbstandardisierte Intervadss ein geeignetes Instrumeiachdem

nun das Forschungsfeld definiert ist undie Forschungsfrage undichtung benannt
wurden, wird im nachsten Schritt das Auswabhlverfahren beschriebediektbrmen

der Interviewuhrungerlautert

3.4. Auswahlverfahren und Definition

Grundlage fur die Entscheidung fi@in bestimmtes Auswahlverfahrest dessen
Eignung die Forschungsfrage nach den personalen wie ©konomischen
H&andlerstrategien und die damit verbundenen Unterfragen beantwort&iinnen.
Daruiber hinaus spielerpragmatische Aspekteine Rolle. Die Grundgastheit von

Uber 6.000 Handlern, die dazu noséhrvariabelist, kann nicht in ihrer Gesamtheit
erfasst werden; es gileine Teilmenge dieser Grundgesamtheit zu befraifeNicht

nur die Anzahl der Handler ist hoch, sondern auch die unterschiedlichendrodar
H&andler, die beim Auswahlverfahren Bericksichtigung finden missen. Es soll demnach
eine Auswahltypischer Handlererfolgen, die ermdglichen solierallgemeinernde
Aussagen hinsichtlich der 0Okonomischen sowie personalen  Strategien,
HerausforderungerBeziehungsgeflechte untereinander und den Verhéltnissen zu den
institutionellen Akteuren zu treffen. Es stellt sich an dieser Stelle die ,Rnegeher
Handler typisch ist und wie die Auswahl auf dem Chisokigiagkt erfolgenkann.

Moser regt an, Schltiidpersonen, die mit dem sozialen Umfeld vertraut sind, in diesem

13Lvgl. hierzu weiterfiinrend Mayer 2009, S. 60
132y/gl. Girtler 2001, S. 44

133v/gl. Mayring 1993, S. 12

134yv/gl. Kromrey 2009, S. 251
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Fall die Wirtschaftsstruktur Kitwes, zu konsultieremm festzustellen was einen

typischen Handler ausmachit Um die Untersuchungseinheit zu definieremaren

mehrere Schlisselpersonifreich. Zum einen Herr Lunda von der Handelskammer in

Kitwe, dann Herr Mofja, Vorsitzender der Handlervereinigung ZATM#sowie die

Befragung der Handler selbst. Es existieren viele Arten des Handels auf dem
ChisokoneMarkt, die recht unterschiedlich in ihr€éorm, Ablauf, Herausforderungen

und 6konomischen Grundausrichtung siBdis pi el swei se zlkedenden hi er z1
Handleri ohne festen Stand oder GroChandl e
Kleinh&ndler, die ein fest installiertes Geschaft auf dem Chisektarkt betreiben.

Die Untersuchung der Strategiatber Handlerformen wére zu weit gefasst. Gleichwonhl
repr&entieren die Handler mit fest installietem Geschafier Stand den
Uberwiegenden Teil der Handeltreibenden und bilgen allem das 6konomische

Fundament des MarkteSolautet die Definition der Untersuchungseinheit:

Aleinhandlerln, welche(r) auf dem h@okoneMarkt einen permanenten, fest
installierten Stand hat, den das °rtliche K
klassifiziert. Eintagliches Aufr oder Abbauen der Verkaufsrdumlichkeiten ist nicht

maoglich. Der Umsatz des Kleinhandlers betrdag.000.000 ZMK(ca. 35.700 Euro)

750.000.000(ca. 107.000 Euro)ZMK jahrlich*® Die Untersuchungseinheit kann

sowohl im Bereich der formellen wie auictiormellen wirtschaftlichen Téatigkeit aktiv

sein. Es kann mit Textilien aller Art, Elektronik, Gemiseem, Mobeln, Musik/DVDs

oder auch Schuhagehandet werden fi

Im Zusammenhang mitieser Definition sollnoch angemerkt werden, dass die
Untersuchungseinheit nicht absolut stringent an den oben genannten Kaotesidiert
werden konnteEs kann durchausein, dass einige der befragten Handler nicht alle
Definitionskriterien, besonders im Bereich des Umsatzes, erfullen. Die allermeisten
Handler ziehen es vor, Uber ihren genauen Umisatzehungsweisdie Profitabilitat

ihrer Unternehmung zu schweigen.eliandelsemmer in Kitwe schétzt, dass cirg8a
Prozent der Handler mit fest installiertem Geschéft auf dem ChisdWarid in ihre

Definition einer ASma | | Organi sationhi passen. Somi t

135y/gl. Moser 1995, S. 104
138\/gl. hierzu Kitwe & District Chamber of Commerce and Industry, Definition Small Organisation,
http://www.kitwechamber.com/membership.html am 25.10.12
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Untersuchung davon ausgegangen werden, dasbdieiiegende Anzahl der befragten
Handler in das Defiitionsschema passen. Alle Befragten eefiilledoch das Kriterium
Af est i nst alumieirebessers Ve@leishbarkéittherstellen zu kénnen.

Das Auswahlverfahren geschah nicht zufallsgestesendern bewusst. Die Auswabhl

der zu befragenden Handler wurde gezielt, planvoll und mit der Absicht vorgenommen,
ein Abbild verschiedener Handler mit der vorher festgelegten Definition zu
untersuchen®’ Eswurde darauf geachtet, Handlerallen wichtigen Marktsektionen zu
befragen, damit ein Abbild der Meinungen und Aussagen geschaffen wird. Dazu zahlen
die SektionenChisokone A, B, C, D, Furniture und Kingston Road. Keine Befragung
fand auf den Sektionen Gre&farket undCuorio statt. Diesebeiden Sekonen stellen
Sonderfélle dar, die fur das Erkenntnisinteresse dieser Arbeit keine Relevanz haben.
Auf dem GreerMarket wird ausschliel3lich mit Lebensmittedehandelt. Diese Form

des Wirtschaftens stellt in vielerlei Hinsicht andere Herausforderungen und
Grundvoraussetzungean betreffende Handlerals die der Untersuchungseinheit.
AulRerdem sind die meisten Geschéfte im Bereich des Lebensmittelhandels mobil und
erreichen nicht ansatzweise die Umsatzspanne der Untersuchungseinheiten. Die Sektion
Cuorio mit lediglich 35 Handlern stellebenfalls einen Sonderfall dar, der nicht
zwingend bericksichtig werden muss. Deren Héandler sprechen ausschlieZlich die
wenigen nach Kitwe kommenden Touristen and missen somit komplett andere
Kundenwiinsche als ihre Kollegewf den anderen Sektionen bericksichtigeiese

sich neben dem Busbahnhof befindliche Sektion ist in einer Halle untergebracht, in der
vor allem Holzschnitzarbeiten und lokale SouvengambischenZuschnitts verkauft

werden.

Die Ansprache der Handlerpcsie bereit warerein Interview zu geben, das sich mit

ihren Strategien und Beziehungen zu anderen Handlern und weiteren Marktakteuren
befasst, geschah ganz direkt. In den meisten Fallen wurde zugesagt, nachdem eine
Vorstellung der eigenen Person und Besschungsprojektes vollzogen war. In einigen
Fallen konnte das Interview unmittelbar und spontan an Ort und Stelle durchgefihrt
werden. Meistens allerdings erfolgte eine Verabredungdéir ndchsten Tag oder

innerhalb der folgenden Tage. Bis auf wenfygsnahmen waren die meisten bereit

137yv/gl. Kromrey 2009, S. 265f.
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nicht anonym zu bleiben. Vielmehr war es zahlreichen Handlern ein Anlidgen
Meinung, besondersin Bezug auf die Verwaltung des Marktes und @
Unzulanglichkeitenkundzu tun. Sehr praktisch war die Tatsache, dass haufig direkt an
einen weiteren Handler verwiesen wurde, der ebenfalls ein Interview getite.
Dabei entstand in methodischer Hinsicht ein Kettensampling, veeloheer die

Kategoriewillkiirliche Auswahlfallt.**®

Wie also beispielsweisBrzyborskiwohlrab
Sahr erlautern kénnen Samplinyerfahren kombiniert werden und in
unterschiedlichen Phasen des Forschungsprozesses Anwendung irdienGefahr
des willktrlichen Auswahlverfahrensesteht allerdings darin, eb keine Tenderen
oder auch verallgemeinerndgussagen zu treffen, da man haufig innerhalb einer
sozialen Gruppe an den nachsten Interviewpartner verwiesen Eg@rdvurde daher
darauf geachtetdas angewandte Verfahren des Ketdéemglings ausGrinden des
effektiven Zugangs zu Informationen und im Hinblick auf Vertrauensbildung mit
Bedacht anzuwenden, jedoch angesichts der damitundeimen Einschrankungen
(insbesondere Selektionseffekte) nur im Rahmen der vorher festgelegten
kriteriengesteuerten Fallauswaf® Damit wurde eine angemessene Kombination aus
effektivem Feldzugang und methodisch korrektem Vorgehen gewahrleistet. Zur
Vervollstdndigung des Untersuchungsplans mit einer mdglichst hohen Varidtiom sc
bekannter Merkmale und ihréwuspragungen wurdeabensobewusst Gegenbeispiele
im Sinne einer Fallkontrastierung berlcksichtigt. Diese erlauben edsen
ausgeglichenemlick auf das zu untersuchende Feld zu femer Beispielhaft sei an
dieser Stelle die Reputation der Handlerorganisation ZANAMA genBamnén Ruf gilt
allgemein alsbeschadigtund viele Handlerforderten deren Abberufung odesmaren
erfreut dass deren Aktivitaten vorerst zu einem Stillstand gekonwaeen Allerdings
spiegelt dieses Meinungsbild keinesfalls die tatsachlicBegebenheiten auf dem
Markt wider. Es gibt gute Griunde fir etliche Hangdleine positive Einstellung
gegenuber ZANAMA zu hegen i besonders dann wenn man von der
Handlerorganisation  profitiert hat. Es wurden daher innerhalb des
Untersuchungsablaufes auganz bewusste Gegenbeispiele ermitt&lo kann ein

differenziertes Bild der Handlerstrategien, die ebenfalls eng mit der Positionierung oder

138y/gl. ebd.S. 264
139v/gl. Przyborski/WohlraSahr 2010, S. 181
140v/gl. Kelle/Kluge 1999, S. 39
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gar Partizipation an einer H&ndlerorganisation zusammenh&ngen, herausgearbeitet
werden**! Nach Abschluss der Feldfichung und unter Beriicksichtigung der

beschriebenen ethodischen Grundsatze hat sfolgendes Befragungsmuster auf dem

ChisokoneMarkt ergeben:
Marktsektion Anzahl Anzahl Prozentualer
Handler mit Befragungen Anteil
festem Stand gesamt: 58
Chisokone A 2001 18 31,00
Chisokone B 1833 15 25,86
Chisokone C 670 9 15,55
Chisokone D 438 8 13,79
Chisokone Kingston 168 4 6,90
Road
Chisokone Furniture 438 4 6,90

Abb. 1Anzahl der Befragungen, agschliusselbachMarktsektionen

Quelle: Marketeers\ccount, Version 2222, NAV, Erstellung durch das KCC. Mit freundlicher Genehmigung von Herrn
NavinddKCC Accounting Department

Die Anzahl der befragten Handler wur@ef 58 begrenzt, da nach der Halfte der
Interviews eindeutige Sattigungstendenzen auszhen waren. Besonders galt dies fur
den Bereich des Allgemeinzustandes des Chisokterites, das KCC, die
Kooperation und Konkurrenz der Handler untereinandergetli@igen Auswirkungen
der Kupferpreisauswirkungen auf den Geschéftsablauf, die
Mitarbeiteeinstelungspraxis sowie das allgemeineKundenverhalten. Die

Ausgestaltung deleitfadengestitzten Interviéagens wird im Punkt 3.6 dargestellt.

3.5.Gender

Im Zuge der Befragungen wurde angestrebt moglichstausgeglicheneébbild der
Handlerstruktur in én Befragungsplan mgin zu bauen. Bei solchen Unterfangen ist

der Genderaspekliedeutendda Frauen inMarkt und imMarktumfeld eine nicht zu
unterschéatzende Rolle spielen. Allerdings wurde schnell unverkennbar, dass Frauen
auch auf dem Chisokofdarkt in fuhrenden Positionen unterreprasentiert sind. Diese
Tatsache entspricht der allgemeinem Lage von Frauen in Sanibischeute unter

141yvgl. ebd.S. 40
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Diskriminierung leiden und sowohl im Ooffentlichen als auch privaten Sektor
Benachteiligungen erfahréff In den Filhrungsstrukturen der Handlerorganisationen ist
auf hoheren Ebenen kein weibliches Personal zu finden. Gleiches gilt fur die
Personalstruktur des KCCDie uberwiegende Anzahl degut funktionierenden
Geschéfte sind im Besitz von Mannern. Frauen sind in solchen Fallen zumeist
Angestellte, die aufgrundrermeintlicher charakterlicher Eigenschaften mannlichen
Angestellten vorgezogewerden. Weibliche Geschéftsinhaberinnen sind besonders im
Lebensmittelbereich zu finden, der margenschwach ist und sehr hohem
Konkurrenzdruck unterliegt. Dennoch gibt es auch eine weibliche Minderheit auf dem
ChisokoneMarkt, die eigene, groRere Geschéfietreii und eben nicht nur als
verlangerter Arm eines mannlichen Geschaftsinhabers oder Angestellte fungieren.
Einige von ihnen sind &auf@ererfolgreiche Geschaftsfrauen, die die nachfolgend

beschriebenen Erfolgsstrategien konsequent anwéfitlen.

3.6. Halbstandardisierte Leitfaden- und Experteninterviews

Anhand der Veranschaulichung der Interviewleitfrageist es maoglich, die
Handlerstrategien und die Analyse der Handlungsmotive der einzelnen Institutionen
besser nachu vollziehen. Es wird erlautert, weshallelehe Fragen gestellt wurden und
wie sie dem Erkenntnisinteresse der Arbeit dienen. Dartber hinaus erfolgt die
Erlauterungder Fortentwicklung des Leitfadeninterviews Forschungsprozedér die
Kleinhandler. Diesvar notwendig und sinnvagllda sich der gkitfaden an der sozialen
Wirklichkeit der Handler in Kitwe orientierteAnnahmen, die vorab getroffen wurden
und sich in Fragestellungemider spiegeltenkonnten somiteils keine Verwendung
finden. Neu zurage getretene Gesichtspunttie beispielsweisdie Tatsache, dass der
ChisokoneMarkt nie legalisiert wurde mussten im Leitfaden mibertcksichtigt
werden. Weitere Anpassungsbeispiele sindlakalen chinesischerHandler die ganz
erheblich die Strategiejustierung der Handiier Untersuchungseinheibeeinflussen
sowie die unléngst aus Tansania eingetroffenen Handler, die die Konkurrenzsituation
auf dem Chisokon&larkt verscharfen Zentral bei der Anwendung des

Leitfadeninterviews ist die Forderurgr Offenheit der qualitativen Sozialforschut{g.

142y/gl. Siame et al1998, S. 25ffundNoyoo 2010, S. 166 S. 169
43v/gl. hierzu weiterfihrendékinundaRutashobya/Nchimbi 1999, S. 21.3%. 215
144v/gl. Mayer 2009S. 37
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Esist wenig sinnvoll die Fragen starr nach der sich im Leitfaden befindlichen Abfolge

zu stellen. \elmehr ist es wichtigdie Gespréachssituation zu erfassen und flexibel zu
reagieren. Manche Fragen werden dabei auch ganz von alleine beantwortet, leai ander
wiederum ist es notwendignehrmals naclzau fragen In diesem Zusammenhanguss
betontwerden, dass die Forschungsgegenstande sich verdndernde Subjekte sind, die

nicht statisch zu erfassen sitfa.

Relativraschwurdeim Laufe der ersten Hauptfeldforsclgsphase klar, dass desrab
formulierte Interviewleitfaden nur zum Teil forschungsgegenstandsadaquat war.
Demnach geschah bereitsi Anfangder ersten Hauptfeldforschung 2011 nach funf
Interviews mit Kleinhandlern eine Anpassung des Leitfadens. Diessndrderviews
konnen als eine ArPretestverstanden werden. Wesentliche Grinde fur die teilweise
Umgestaltung des Interviewleitfadens war die Tatsache, dass der Chiddackiezu
groRen Teilenillegal ist, weitestgehendvon ZANAMA verwaltet wurde und der
Kupferpreis offenbar nur geringee Auswirkungen auf den Geschéftsablauf der
Kleinhandlerhatte, wie vor Antritt der Forschung erwartet. Der Leitfaden der ersten

Befragungsgruppe teilt sich in folgende Thek@mplexe auf

1. Fragen nach Personamd betreblichen Grunddaten widame, Gewerbe,
Marktsektion,Geschlecht, Datum, Angestellte jainVAnzahl,Codierung

2. FrageBlock: Fragen zuallgemeinen wirtschaftlichen Situation und
betriebswirtschaftlichen Strategien

3. FrageBlock: Fragen zum Umgang dkteinh&ndler untereinander

4. FrageBlock: Fragen zum Umgang mit der Marktverwaltung
5.FrageBlock: Fragen zum Umgang mit Marktorganisationen
(ZANAMA/ZATMA)

Sonstiges weitere offene Fragen

Der Leitfaden fir die zweite Befragungsgpe im Rahmen der Felsischung2012 war

vom Aufbau her &hnlich, jedoch den neuen Erkenntnissen und Entwicklungen
angepasst. Die grundlegenden Fragen nach den 6konomischen Strategien sowie der
Kooperations und Konkurrenzsituatiorblieben gleich. Zum anderen konnten die

einschnaelenden Umwalzungen im Umfeld des Chisokdm@rktes nach der Wahl im

145yv/gl. Mayring 1993, S. 19
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September 201Imit bertcksichtigt werden. Die letzte Forschung diente dann zur
Absicherung und Uberprufung der zuvor gesammelten Daten. Es sollteeimnchl
eruiert werden, in wieveit die in zwei unterschiedlichen Zeitraumen erhobenen Daten
valide sind. ZumbesserenVerstandnis welche neuen Leitfadenfragen hikamen
beziehungsweis@velche keine Bericksichtigung mehr fandemd nachstehendie
Anderungen des ifiriihjahr/Somme2012eingesetzteheitfaders aufgefithrf*°

Fragen nach Personamd betrieblichen Grunddaten wiame, Gewerbe,
Marktsektion GeschlechtDatum, Angestellte ja/nein/Anzal@odierung
Anwesenheit Dritter

Keine Anderungen

2. FrageBlock: Fragen zuallgemenen wirtschaftlichen Situation und
betriebswirtschaftlichen Strategien

Neu hinzugekommen: Veranderungen nach der Wahl 2011

Frage werMarktgebihren erheZANAMA, KCC)

Explizitere Nachfragewo genau der Wareneinkastattfindet
Haupthindernisse flir eingessere Entwicklung des Chisokdviarktes

Ist der Chisokondarkt tatsachlichillegal?

3. FrageBlock: Fragen zum Umgang der Kleinhandler untereinander
Fragen wer nun deiAgroRtdi Konkurrent ist: auslandische Haled aus
Tansania, Stree¥endorsoder derelativ neu hinzugekommenen chinesischen
Grof% und Kleinhandler

4. FrageBlock: Fragen zum Umgang mit der Marktverwaltung

In wie weit eflillt die Marktverwaltunghre Aufgaben(hiertiber gibt es bei den
H&andlern unterschiedliche Auffassungesr dies istzumeistdas KCQ

Wie erfolgreich erfillt das KCC seine Rolle als neue Marktverwaltung seit der
Wahl im September 2011

Welche MalRnahnmehat das KCC unternommgmm als alleinige
Marktverwaltung anerkannt zu werden

Wer soll den Markt verwalten: Handleragisationen oder das KCC

5. FrageBlock: Fragen zum Umgang mit Marktorganisationen
(ZANAMA/ZATMA)

148 yolistandiger Leitfaden siehe Anhang 11
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Fragennach den Hauptanliegen wigkkonomisch@eratung, Beerdigungshilfe
USW.

Wie wird ZANAMA eingeschéatzbesonders nach der Wahl 2011

Wer spid kinftigals Verwaltunglie Hauptrolle auf dem Chisokoiéarkt
Wird ZATMAZzu einem zweiteAANAMA

Sonstiges weitere offene Fragen

Keine Anderungen

Ein leitfadengestitztes Interview birgt allerdingmige Probleme Der Versuch eine

Art Anatirlichéi Gesprachssiation herzustellenfiihrt laut Hopf teilweise zu einem

A ReadoG e s p r'¥ @irtlefi geht sogar so weit, einen Leitfaden im ungiinstigsten Fall
als ein Instrument des Zwaemyzu klassifiziereni?® Ahnliche Situationen traten bei
einigen Interviews auf dem ChisokeNarkt auf. Zwar fanden diese in der nattrlichen
Umgebung des Handlers statt, doch waren die Begleitumstéihdeise keineswegs
alltaglich. Mitunter gesellten sich weitere Handler, nianal auch Kunden, dazu. Bei
einigen Interviews schalteten sich die nebenstehenden Handler sogar in das Interview
mit ein. Obschon es sicteilweise nicht um Aechtéi oder Aalltaglichdi Situatioren

handelte, kamen bis auf sehr wenige Ausnahimedierte Inteviews zustande.

Der dargestellte Untersuchungand Befragungsplan stellt die Hauptfragestellung
dieser Arbeitalsodie personlicherwie 6konomischen Strategien der Kleinhandler und
deren Beziehungen zu den institutionellen Akteuren, in den MittelpAfiktdings ist

es wie angedeutetwichtig auch die Sichtweise auf das Marktgeschehen der anderen
Akteure (ZANAMA, ZATMA und KCC) zu verstehen, um so deren Handlungen
einordnen zu koénnen. Aus dem Blickwinkehancher Handler erscheinen die
Vorgehensweiseder Handlerorganisationen und des KCC nur schwer nachvollziehbar.
Z6ge man nur diénsichten der Kleinhandler zuake, entstiinde eiru sehr auf deren
Ansichten fokussierteBild des Marktgeschehens. Dementsprechend kamen im Sinne
einer Personentriangulati zahlreiche Experteninterviews zu Stande, die es erlauben
auch andere Einschéatzungen in Bezug auf den ChisdWand zu gebenFur die
Experteninterviews wurden sowohl am Marktaiblanvolvierte Personen befragtie

auch solche, die aulRenstehend siabler dennoch genaue Kenntnisse Uber den

147v/gl. Hopf 1978, S. 107
148v/gl. Girtler 2001, S. 157 S. 158
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ChisokoneMarkt besitzen. Zweck der Experteninterviewsr esnicht, personliche
Einschatzungen und Erfahrungen dgefragten zu erhalten, sondern es interessiert
deren Funktionskontext® So beziehesich de Experteninterviewauf einen eindeutig
definierten Ausschnitt. Der befragte Experte wird nicht als Einzelfall gewertet, sondern
er steht vielmehr als Reprasentant einer Gruppe, im konkretendiadrOrganisation
(ZANAMA, ZATMA) bzw. Verwaltung (KCC), vor.**° In diesem Zusammenhang soll
herausgearbeitet werden, welche Meinungen die Befragten zum Forschungsgegenstand
ChisokoneMarkt innehabenund wie deren Einschatzungen hinsichtlich der kinftigen
Entwicklung sind. Weitere Ziele der Experteninterviews watdaformatioren utber
andere Marktakteure zueginnen und eine Einschatzung ab geben, warum die
Entwicklung des Chisokonrklarktes so schwer voranschreitetim Zuge der
Expertenbefragungen kristallisierte sich ein hoch komplexes, auf Konkuatesrzauch

auf OpportunitaterbasierendeBeziehungsgeflecht heraus.

Zu beachten gijtdass die befragten Experteneinigen Féllen aktive Teilnehmer des
ChisokoneMarktes sind undhre Aussagen vor diesem Hintergrund einzuordnen sind.
Die Stichprobenbildungver fur ein Experteninterview in Frage kommt, stedlich also

als schwierigdar. Insbesonere der Aspekt, wetiberhauptals Experte einzustufen jst
kann kaum allgemeingiltig definiert werden. Meuser/Nagadisen in diesem
Zusammenhang darauf hin, dass degen als Experte gilt, welcher dem
Forschungsinteresse dienlich ist. Der Experte tragt Verantwortung und hat privilegierten
Zugang zu Informationen Uber Personengruppen Emidcheidungsprozessdie flr
den Forscher von Relevanz sifid Vor diesem Hintergrund sollten die Aussagen der
interviewten Experten als Richtlinie verstanden werderd nicht als unverriickbare
Tatsachen Aufgrund der Tatsache, dass sich in und um den ChisdWankt viele
Interessen(gruppen) Uberschneiden, konndohe Aussagen der Experteninterviews
nur in Zusammenhang naerenFunktion verstanden werdedm eine Einordnung der
Funktion, deren Verortung in den Kontext des ChisoKdiagktes zu gewéhrleisten und
die etwaige Motivation fur tendenzidse Aussagen austehen, erfolgthier eine

tabellarischeAuflistung der gefiihrten Experteninterviewad derGruppendiskussian

149vgl. Meuser/Nagel 2006, S. 57
1%0v/gl. Mayer2009 S. 38
%1vgl. Meuser/Nagel 1991, S. 443
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Experteninterviews und Gruppendiskussion

Nummer

Funktion Name

Datum und Ort

Themen

Code

Expertininterview 1

ZANAMA-Sekretér [ Herr Zulu Jacksor]

02.08.11,
ZANAMA Buro
Chisokone-Markt C,
Kitwe

Aufgaben und Struktur der
Handlerorganisation ZANAMA,
Hauptentwicklungsschwierigkeiten de|
Chisokone-Marktes, KCC, ilegaler
Status des Chisokone-Marktes,
Gebuhreneinzugspraxis

EX1ZANAMA

Expertininterviews 2 &

Vorsitzender der | Herr Patrick Lundg

Handelskammer Kitw

07.09.11 und 15.08.17
Coppernet Solutions
HQ, Kitwe

Die wirtschaftiche Lage in Kitwe,
Chisokone-Markt und dessen
institutionelle Akteure,
ZANAMA, ZATMA, KCC,
Herausforderungen
und Definition der Kleinhandler,
Investoren als Marktverwalter,
moglicher Einfluss eines
Shopping Centers

EX2/5HK-Kitwe

Expertininterviews 3 &

BZATMA-Vorsitzende Herr Mofla

01.09.11 und 28.07.14
ZATMA Hauptquartier,
Chisokone-Markt, Kitvwe

Die Struktur und Hauptaufgaben
der Handlerorganisation ZATMA,
die Beziehungen von ZATMA zu
ZANAMA und dem KCC,
Folgen der Wahl 2011 und
die Neuposttionierung ZATMAS,
Street-Vendors, Griinde fir die
Nichtweiterentwicklung
und dem ungeniligenden Standard
des Chisokone-Marktes,
Finanzierung der Handlerorganisatio!
der Einfluss auslandischer Handler

EX3/6ZATMA

Expertininterviews 4 &

8 Vorsitzender der Herr Kalima
Abteilung

des KCC

04.08.11 und 04.05.17
Kitwe City Council,
Kitwe

Themen vor der Wahl 2011:
Die Aufgaben des KCC im Bereich
des Chisokone-Marktes,
die Beziehungen des KCC
zu den Handlerorganisationen
ZANAMA und ZATMA,
Fokussierung auf den Konflikt
zwischen KCC und ZATMA und
dessen Hintergrinde,
Griinde fur die schwache Position dq
KCC
auf dem Chisokone-Markt
Themen nach der Wahl 2011:
Die neue Rolle des KCC nach den
(vorlaufigen) Wegfall von ZANAMA
und der Schwachung ZATMAs.
Die Herausforderungen den
Chisokone-Markt zu verwalten,
hervorgerufen durch Personalmang
und fehlende Ressourcen,
die Zukunft des Chisokone-Markteq

EX4/8KCC

Expertininterview 7

Erster Sekretar Herr Mwizuka

von KITA

16.05.2012,
Chisokone-Markt, Kitwi

Aufgaben und Struktur von KITA,
Die Hauptprobleme des Chisokone
Marktes,
Machtkampf zwischen
ZANAMA/ZATMA

EX7KITA

Expertininterview 9

Erster Sekretar AZIE/ Herr *xxx*

17.05.2012,
Solidarity House, Kitwg

Aufgaben und Struktur von AZIEA,
welche Handlerorganisationen werd
von AZIEA repréasentiert, welche Art
Organisation ist
staatlich, Einschatzung der aktuellen L:
auf dem Chisokone-Markt, wie verhal|
sich ZATMA, ZANAMA und das KCC
Haupthindernis fir eine gute
infrastrukturelle sowie 6konomische
Entwicklung des Chisokone-Marktes|
Street-Vendors, lokale chinesische|
Handler

EX9AZIEA

Expertininterview 10

Angesteliter bei der| Herr Bruno *****
ABC Micro Finance|
Bank

in Kitwe

19.05.12,
ABC Bank, Central
Branch,

Kitwe

Kreditvoraussetzungen fur Kleinhandl
des Chisokone-Marktes im informellg
und formellen Sektor, das hohe Zinsni
in Sambia als Wachstumshemmnis, ille:
Bankgeschafte von ZANAMA, das
Geschaftsmodell der Mikrokreditbank

EX10ABC-BANK

Chisokone-Marktes, der Einfluss
ausléndischer Handler auf den Chisok
Markt

in Kitwe
Nummer Name und Funktion Datum und Ort Themen Code
Gruppendiskussion |Herr Mumbasela, zweiter Sekretar ZATI 16.05.12, Die Rolle von ZATMA auf dem EX-GD-ZATMA
Herr Mvizuka, ZATMA Reprasentant ZATMA Buro Chisokone-Markt, das Verhaltnis vo|
Chisokone-Markt A/ Chisokone-Markt A, | ZATMA zu ZANAMA und zum KCC,
Herr Kabwe, ZATMA Mitglied Kitwe Hauptentwicklungshindernisse des

Abb. 2 Experteninterviews und Gruppendiskussion
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3.7.Beobachtung

Die Beobachtung spielt innerhalb der hier angewandten Methodik eire
untergeodnete Rolle Die Beobachtung findet nicht in einer Laborsituation statt,
sondern imfnatirlicheri Lebensumfeld. Hierbei handelte es sich um den Chisekone
Markt und dessen Umfeld, also auch die nahe gelegene Innenstadt. Nicht einzelne
Variablen, sondern ein gréRBerer Zusammenhang wird unterSadiit Hilfe der
Beobachtung sollten Aussagen der interteawHandlerund derExperten Uberprift
werden,um die Validitat der Forschungu erhéhen. Ein Beispiel hierfir sind die
Beschwerden der Kleinhandler Gber divahnterStreetVendors, die seit den Wahlen
2011 nahezuwungehindert im gesamten Stadtgebiet Mfaren feilbieten durfen. Dabei
konnte geprift werden, obdie Klagen vieler Kleinhandler des Chisokondlarktes
nachvollziehbar sindDie neu entstanden Chismhke StreetSektion ist hierfir ein
Beleg Es handelt sich um einen neuen Marktabschnitt neben wdspriinglichen
Marktbereich, dervornehmlich von Stralenhandlerrgenutzt wird und dazu noch
strategisch gunstig gelegen ist, da er sich unmittelbar neben der Innenstadtnund d

gréRten, hoch frequentiert&wu p er mar kt AShopritefi befindet.

Ein weiterer Beohchtungsaspekt war die Arbeit des KCC nach der \Mal8eptember

2011 ZATMA und etliche Handler beklagten siclas KCC sei nicht im Stande seine
origindren Verwaltungsaufgaben zu erfullen, was Sauberkeit, transparenten
Marktgebihreneinzug oder Sicherlsagpekte betrifft. Da solche Aussag&m aus

Sicht der eigenen Interessenslage getroffen werden, sind sie mit Vorsicht zu behandeln.
So konnte beobachtet werden, dass das KCC sehr wohl atimedes Marktes
Reinigungskrafte einsetzt, diewenn auch mibescheidenen Mittelin versuchendie
Sauberkeit des Marktes zuerbessern Aul3erdem geschah diese Reinigung in
regelmaligen Abstanden, was ebenfalls von befragten Handlern bestatigt wurde.
Trotzdem funktioniert das angestofRene Reinigungswesen des KCC moich
flachendeckend und schon gar nicht in befriedigendem Ausmalf, da etliche
Marktabschnitte, wie im Bereich C tber zwei Monate zu beobachten war, kaum oder
gar nicht von der Reinigungskolonne aufgesucht wurden. Der sich dort ansammelnde

und von den Hatlern in Eigenregie abtransportierte Unrat stutzt diese Beobachtung.

152y/gl. Bortz/Déring 2006, S. 341
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Fast alle befragte Handler und Experten erkennen hierDefizit des KCC.Im
Besonderen ist dabei die Sammelstelle des Unrates des gesamten CHidakdas zu
nennenDie Geruchsbelastigung fir dort ansassige Handler und potentielle Kunden ist
immer noch enorm, und teilweise ist die Zufahrtsstra3e durch den anfallenden Unrat nur
schwer passierbar. Die Nichterfullung eines Teils ihres Aufgabenbereiches, wird
freimitig van  Herrn  Kalima, dem  ehemaligen  Vorsitzenden  der
Marktverwaltungsabteilung, eingerauntchuld daran seien die Unterfinanzierung

seiner Behdrde und die mangelnde Ausstattung mit technischen Geratstiaften

Ein weiterer Aspekt, der anhand der Beobachtungpiibi# werden sollte, waren die
immer wieder von Handlern in Interviews getroffenen Aussagen Uber den schlechten
infrastrukturellen Zustand des Markte&3elbst ohne einen Beobachtungspkamnten

diese Aussagen bestéatigt werden. Die taglichen Géhge da ChisokoneMarkt und

ein aufmerksamemBlick auf die Elektrik oder die (fehlende) Abwasserentsorgung
zeigten die offensichtlichen MangeDiese Unzulanglichkeiten, gepaart mit den
Aussagen von ZATMA Vertreterrund der Ortlichen Presse Ubefie regelmalig

wiederkehrende Brande pestatigterdieses Bild.

3.8. Qualitative Inhaltsanalyse

Die Auswertung der Experterwie auchder Leitfadeninterviews mit den Handlern
wurde mit Hilfe der qualitativen Inhaltsanalyse durchgefiilidyring charakterisiert

sie durch die ki Vorgehensweisen Zusammenfassung, Explikation und
Strukturierung™>* Allerdings miissen diese nicht strikt voneinander getrennt werden
Vielmehrkommt es meist zeing Mischung der drei Methoder® So wurdemit dem

in Kitwe erhobenen Materiaderfanren Um Ubersichtlichkeit zu gewahrleistamurden

die Interviews zusammenge$azind nach expliziten Hinweisen untersucht, die zum
Verstdndnis des zu erklarenden Forschungsumfeldes beitrugen. Hierbei geschah ein
Abgleich von Forschungsgesichtspunkterdie von Interviewpartnem geédul3ert
wurden®®® So konnten Aussagen der Interviewpartner geggpriift und neue Aspekt

hinzugezogen werden. Dementsprechend wurden pragnante oder neu erscheinende

153 SieheEX4/8KCC

154v/gl. Mayring201Q S. 471i S. 474
1%5v/gl. Diekmann 2005, S. 512
1%6v/gl. ebd. S. 512
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AussagenherausgehobenBeispieé hierfur sind die erwahnten Aussagen illoke
StreetVendors oder die Unzufriedenheit mit ZANAMA. Die Klagen uber die Street
Vendors konnten durch eine Beobachtung Uber mehrere Wochen bestatigt werden. Die
Wut Uberdie grassierende Korruption im Umfeld von ZANAMA &h bis heute in der
lokalenund (iberregionalen Presse in Sambia wiederkehrendes Thedmaliesem Fall
wurdeeineTriangulationvorgenommenDurch den Einsatz komplementarer Daten und
Methoden wurde ein tiefgrindigees und ausgeglicheneres Bild des
Untersuchungsfeldes erreicfit. Es wurden Schliisselkategorien gebildet, die in Bezug
auf das Untersuchungsfeld entscheidend sind. Mayring benenns desgehen als
strukturierte Inhaltsanalyse, die ebenfalls bei der Auswertung und der Typenbildung im
Verlauf der Kleinhandlerinhaltsanalygenwendung fand>® Bei der Auswertung der
Kleinhandlerinterviews konnte ab dem zehnten Interview auf eine Transkription
verzichtet werden, da sich eindeutige Sattigungsefiadigien Die Interviews wurden
danachin Kurzprotokollen erfasst, die Besondetkai oder neu auftretende Aspekte
berticksichtigten sowie @i Schlisselkategorien einbeeng Die gewlnschte
Vergleichbarkeit aber auch die Mdglichkeineu hinzugewonnene Gesichtspunkte
berticksichtigen ist damit gewahrleistet Die Experteninterviews wden alle
transkribiert und in Anlehnung an die in acht Schritten erfolgende Inhaltsanalyse von
Mayring awsgewertet. Besonders Ausgenmeskirde auf das Aussageverhalten in

Bezug auf den institutionellen Rahmen des Chisolkdatktes gelegt.

3.9. Typenbildung

Die Sozialwissenschafh bemuhersich mit Hilfe der Typenbildung verallgemeinernde
Aussagen zu treffen. Die Generalisierung soll im Vergleich zur quantitativen
Sozialforschung nicht mittels reprasentativer Ergebnissecktreverden. Vielmehr
steht das Vpische im Vordergrund®® Im vorliegenden Fall bedeutet dies,
herauszuarbeiten welche Typen von Handlern auf dem Chisdkarié¢ vorzufinden
sind und so Erklarungen fir deren Strategieentwicklungen und Handlungsinuster

dargelegten institutionellen, politisen und wirtschaftlichen Rahmezru erhalten.

157vgl. beispielsweiséttp://tumfweko.com/2011/09/23/breakimgwszanamaoffices-grabbedelvis-
nkandunabbedaschandachimbagoesinto-hiding/commenpagel/ am04.12.12

1%8y/gl. Steinke 2012, S. 320

19vgl. Mayring 20D, S. 473

10y/gl. Hass/Scheibelhofer 1998, S. 1
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Gleichwohl sollte zun&chst kurz auf die Starken und Schwéchen der Typenbildung
eingegangen werden, ohne die gesamte wissenschaftstheoretische Debatte an dieser
Stelle ausgiebig zu diskutiereBei verallgemeinarden Aussagen kdnnen lediglich
Tendenzen oder Stromungen herausgearbeitet werden. Individuelle Besonderheiten
einzelner Handler oder Sonderfille finden wenig Beriicksichtig@igsefGrit'®
warnenin diesem Zusammenhangr einer zu grof3en Komplexitatsrederzing, die

durch die Typisierunggegebensein kann Es besteht die Gefahr, Meinungen und
Ansichten, die stark vom gangigen Antwortverhalten abweichen, aul3en vor zu lassen
und damit moéglicherweise wichtige Aspekte zu vernachlasswenBarton/Lazarsfeld
darlegen, kann zwischen einer vorlaufigeund im Anschluss systematischen

Klassifikation beim Versuch der Typenbildung unterschieden wefden.

Bei der Beschreibung der Reaktion der Kleinhandler auf das institutionelle Geflige

sowie den weiteren Herausfordegen wie Margendruck, Umgang mit neu

autretenden Handlergruppen, esind keine einheitlichen Mustén Antwortverhalten

zu erkennen. Um die Unterschiedlichkeit und die Gemeinsamkeiten der Aktionen der
Kleinhandler einordnen zu kdnnen, bietet sdds typenbildendes Verfahren an. Es

erlaubt, ausgehend von der InhaltsanalysellkontrastierungenAs o wi e i hr e
icbergreifende SYPrDiekAuawerting dea Kleinhéndleyieterviews

erfolge nach dem System von Kuckar tiekende der Aei
Systematisierung des 'MaEse gimya tdaeumj allrch f vor s
Akontrastierende Vergl eiche hnlichkeiten
Besonderheiten einzelner Interviews und Zusammenhange zwischen den zuvor
definierten KallendyanschlieRerd sifdehieman sausgehend drei

Gruppen gebildet worden, die wiederum die Grundlage der Typisierung der
Kleinhandlerbilden®® Folgende Kategorien, in der Methodenliteratur teilweise auch

als Merkmalsauspragungen definiert, wurden gebiffet:

1%1vgl. Glaser/Laudel 2010, S. 187

182v/gl. Barton/Lazarsfeld 1993, S. 53S. 58

183vgl. Gerhardt 1986, S. 90

184 vgl. ausfiihrlichKuckartz 1988, S. 41

15v/gl. Kuckartz 1996, S. 238

1%8v/gl. Kelle/Kluge 1999, S. 77

167 zur Bildungvon Typologien, deren Merkmalsren und Untersuchungsmerkmalskategorien vgl.
Kelle/Kluge 199, S. 78/ S. 83
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Okonomische Lage

Soziale Interaktion
Mitarbeiterrekrutierungspraxis

Verhaltnis zur Familie

Handeln in Krisenzeiten

Verhalten gegentber auslandischen Handlern

Umgang mit lokalen Institutionen

= =4 =4 4 -4 A4 -4 -

Anpassungsfahigkeit

Im Kapitel 8 erfolgt die genaue Herleitung und inhaltliche Besprechung der drei
gebildeten unterschiedlichen Handlergruppen. Es handelt sich also um die
Charakterisierung der einzelnen Typen. Bei jedem Handlertypdsigt eine
Beschreibung der oben genannten Katiego Somit sollen zentralen Unterschiede bei
der Bewaltigung der angesprochenen Herausforderungen darleget werden. Wie
angeklungen, ist allerdings nicht immer eine klare Abgrenzung zwischen den

verschiedenen Typen durchfiihrb&t.

188 Zur Typisierung siehe ausfiihrlich Hempel/Oppenheim 1936
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4. Der ChisokoneMarkt i n Kitwe

4.1.Die Historie des Marktes

Der ChisokoneMarkt entstand in Kitwe in den 1980Jahren und war urspringlich far

den Handel mit Lebensmittelbestimmt. Dabei sollte der Markt insbesondere der
weiRen Bevolkerung zu Gute kommen, da er von der Ortli¢ck@pnialverwaltung
installiert wurde. Im Verlauf der Lossagungon Grol3britannienund der
Unabhangigkeit Sambias im Jahr 1964 &nderte aiaih die Struktur des Chisokene
Marktes, da er nun von allen Bevolkerungsschichten genutzt werden konnte. Der Markt
befand sich auf dem Teil , d8urchbemazenraleA Gr e e n
Lage nahe dem Stadtzentrum erfreute sich der Markt zunehmender Beliebtheit, wurde
aber trotz eines stetigen Wachstums nie offiziell als solcher registriert. Bis Anfang de
199Cer Jahre veranderte sich wenig. Im Zuge deeiten Minenprivatisierungwelle

erfuhr der Chisokon#larkt eine dramatische Neund Umgestaltung. Hervorgerufen
durch Massenentlassungen und hohe Arbeitslosi§keitchen zunehmend vormalige
Minenarbeite in den informellen Sektor aus und betétigten sich als Hansllgrdem
ChisokoneMarkt wuchs durch die zunehmende Handleranzahl das Wayenet
rasant. Dabei dehnte sich das Marktgeschehen auch ortlicthendse aus. Mit
voranschreitendemunkontrollieten Wachstum und dem nie geklarteechtlichen

Status des Chisokordarktes entstanden die bis heute dem Markt immanenten
Probleme. Dabei spielte die nie umgesetzte LegalisierungVideistes eine zentrale

Rolle. Durch diesen Status fiuhlte sich das KCCtriighdie Verwaltung zustandig und
leistete damit dem unkontrollierten Wachstum und deferzeitigen prekaren
Verhéltnissen Vorschubnlidiese Verwaltungsliicke stid®fang der 1998r Jahredann

dasso genanntdMarket Boardi, dasden Marktin Eigenregie vevalten sollte Relativ

rasch zeigte sich, dass dieses Organ aufgrund der zahlreichen divergenten Interessen
seiner Mitglieder nichtni der Lage war, den ChisokoMarkt zu administrieren Die

Folge hiervon war die Griindung der Marktorganisation ZANAMAJahr 1998, die

sich zur Aufgabe machtdie Interessen der Handler gegeniber staatlichen Institutionen
sowie anderen Interessensgruppernverttreten Ob seiner Grof3e und Zeslen Lage

wurde der Chisokon®larkt neben dem City Market in Lusaka sehr bald zu einem

%9 Sjehe Anhang 7
0y/gl. Mgller Larsen 2009, S. 33f.
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Hauptoperationszentrum der OrganisatidANAMA . Durch die unbefriedigenden
Administrationsversuche des KCC stieg MAMA ab dem Jahr 2000 zu einer Quasi
Marktverwatung auf und verdrangte dakCC als Hauptverwaltungsorgan. Der
zweitgrof3te Markt Sambias war alsdegal und wurde von einer nicktaatlichen
Handlerorganisation verwaltet. Allerdings hatte sich bis@rtimdungvon ZANAMA
bereits einainzureichendénfrastruktur herausgebildet. ZANAMA wealtete also den
Mange|l tatsachliche Verbesserungen der Marktstrukturen konnte  die

Handelsorganisation nie realisieren.

Fur den Chisokon#larkt bedeutete dieses Ubergewicht von ZANAMA keine guten
Entwicklungsmdglichkeiten. Unter den betroffenen Handlexgte sich zunehmend
Unmut Uber das Gebaren von ZANAMA und die Inkompetenz des KO€I.
ChisokoneMarkt bot Handlern zwar eine Plattforiimren Geschaften nachzugehen, die
Umstandesind aber ungentigendeike klare Verwaltungsstruktur, eine aus dem Ruder
laufende Korruption und Dominanz seitens ZANAMA, eine desolate Infrastruktur
sowie eine zunehmendes Ungleichgewicht von zu vielen Handlern und zu wenigen
Kunden. Dennoch erfuhr der Chisokodarkt ein stetiges Wachstum, da es keine
Limitierung der Handlerarahl gab und vieléSambiereine Tatigkeit als Handler der

Arbeitslosigkeitvorziehen.

Eine weitere Konsequenz der schlechten Verhéltnisse auf dem Chiddlokteist bis

heute die mangelhafte technische wie persoénliche Sicherheit. Immer wieder kommt es
zu Branden und Unfallen. Durch die unkontrollierte Bauweise vor Ort hat die
Feuerwehmur sehr schwer Zugang zum Inneren des Markts und muss dariber hinaus
mit veralteten Handwagen Ldschversuche unternehmen. Grol3ere Fauferdem
ChisokoneMarkt i wie auch inetlichen anderen Markten in Sambiakehren in
regelmaRigen Abstdnden wieder. Aulerdem sind die steigenden Diebstahle und
Einbriche fur die Handler eine ernste Bedrohung. Das von ZANAMA bereit gestellte
Sicherheitspersonatandim Ruf, nicht zum Nutzen leer Handler zu agieren, sondern

vor allem dielnteressen von ZANAMAsicherzustellen
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4.2.Die Historie desMarktes - neuere Entwicklungen

Das chaotische Marktgeschehen in Chisokblwb nicht ohne FolgenAufgrund der
Kompetenziberschreitungen von ZANAMAndl der Unfahigkeit des KCC griindete

sich ZATMA, dne weitere Handelsorganisatiom Jahr 2004 um die Rechtealler
Handler gleichermal3en zwertreten. Die aus einer Abspaltungsbewegung von
ZANAMA entstandene Handelsorganisation etablierte sich auf denokiimeMarkt

als dritter institutioneller Akteues kamallerdingszu keinerallgemeinenverbesserung

der Lage fur die ortlichen Handler. Vielmehr entstand nun eine trianguléare Konstellation
um Macht und Einfluss auf dem Chisokedearkt, wobei Kooperationund
Konfrontation zwischen diesen Akteuren je nach Opportunitat wechselten. Dennoch
kann klar konstatiert werden, dass bis zu den Prasidentschaftswahlen im Jahr 2011 eine
relativ eindeutigeStruktur herrschtedas KCC und ZATMA kooperierten so weit wie
maoglich, da ein gemeinsamer Konkurrent bestand. Beide Institutionen waren allerdings
nicht im Standegenugend Druck auf ZANAMA auszuuherm Veranderungen herbei

zu fuhren. Zunachstandere sich nur wenig, wobei sich vermehrt Handler ZATMA
zuwanden um den Repressalien von ZANAMA zu entgehen. Dementsprechend
entstanden auf dem ChisokeN®rkt Einflusssphéarerdie entweder von ZATMA oder
ZANAMA dominiert wurden. Ein Beispiel ist der Bereich Chisokone auf dem
ungefahr 2000 Handler beheimatet sind. Havadfte es ZATMA sich eine Basis samt
Hauptquartier aufzubauen und die Dominanz von ZANAMA zu brechen. Die
permanenten Konflikte zwischen den beiden Handlerorganisationen haben bis heute
negative Auswirkungen auf das Geschéft der Handler, da diese mee sein konne

wer dennnun ihren Marktabschnitt verwaltet und welche Gebuhren letztendlich erhoben
werden. So hatten Handler bis zum Jahr 2011 auf einigen Abschnitten gleich mehrere
Abgaben zu entrichten. Im Abschnitt C konnte das KCC noch Marktgebuhren
verlangen. Dennoch mussten Handler auf diesem Abschnitt ebenfalls zwangaweise
ZANAMA Gebihren zahlen. Im Bereich D konnte ZANAMA alleine entscheiden
welche Gebuhren erhoben werden, was zu den erwéhnten illegalen Besteuerungen von

Handelsware flhriaie in diesem Marktabschnitt angeliefert werden.

Die Wahl im September 2011 undedAbwahl dcer ParteiMMD hatten fir alle
Beteiligten auf dem Chisokor@larkt einschneidende Auswirkungen. Dalk@innen
zwe Ebenen unterschieden werdeiie institutionelle Seie und dieSeiteder Handler.
Da der Markt schon imar unter politischenEinfluss stand, waren die politischen

Anderungen mit dem Sieg der PF auch auf dem Chisektarkt bemerkbar. So
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verschob sich das gesamte den Markt tangierende institutionelle Getirgh.die neue
politischeDirektive, dass ausschlielilich die ortlichen Councils die Marktverwaltungen
in ganz Sambia Ubernehmen sollten, wurde den Handlervereinigungen die Handlungs
und Geschaftsgrundlage zum Teil entzogen. Allerdingsenrafiese politschen
UmwalzungerZANAMA und ZATMA nicht in gleichen Mal3e:

1 ZANAMA: Landesweites Verbot und nahezu vollstdndige Einstellung der
Aktivitdten bis zum November 2011. Hauptgrund fur diese drastische
Mallnahme war die jahrelange Unterstiutziwaypn ZANAMA fur die Partei
MMD und umgekehrtDie nicht immer sachlichemhetorischenAngriffe des
ZANAMA Vorsitzenden Elvis N. gegentber dem Spitzenkandidaten der PF
Michael Sataim Vorfeld der Wahlen 2011 diign ebenfalls zunvorlaufigen
Verbot beigetragen haben. Danfi¢l quasi Uber Nacht demwenn auch viel
kritisierte, Hauptadministrator des Chisokeharktes weg.

1 ZATMA: Trotz Beteuerungemolitisch neutral zagierenunterstitzte ZATMA
im Vorfeld der Wahlen ganz offatie PF und erhoffte sich nach deren Sieg eine
verbesserte strategische wie finatigiePosition auf dem Chisokordarkt.
Auch glaubte man, unter ZATMA Ntliedern noch kurz nach der Wahl im
September/Oktober 2011 von der Entmachtdeg ZANAMA profitieren zu
kénnen. Dese Hoffnungen wurdeweitestgehied enttdusct da diePartei PF
ihre Ankiindigung wahr maaohtind nunalleine das KCC den Chisokoiarkt
verwalten liel3 Hingegen wurde ZATMAzunachst nicht vollstandig von den
Markten verbannt. Br Organisation wurdentersagtAufgaben zu tibernehmen,
die in den Bereich der Marktverwaltung fielen und die zuvor grof3tenteils von
ZANAMA und ZATMA erledigt wurden.

1 KCC: Diese staatliche Institution ist faktisch seit September 2@it1die
Verwaltung des ChisokorAdarktes zustandig. Sie geniel3t seit dieggmpunkt
uneingeschrénkte politische Rickendeckdngch die PFEsmag aufgrund der
vorangegangenen Entwicklungen Uberrascladyer das KCC hat die Nachfolge
von ZANAMA lUbernommen. Freilich hat das KCC mit Anlaufschwierigkeiten
zu kampfen, da es jahrearkaum Zugriff auf den Chisokofdarkt hatte.
Dementsprechend fehlt es in Kitwe an gentgend (qualifiziertem) Personal,
Erfahrung und Ressourceom die insgesamt neun Markte in Kitwend im

Besonderen den Chisokeiarkt zuverwalten
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Fir die Handler aufdem Chis&oneMarkt hat sich aufgrund demstitutionellen
Wandes ebenfalls eine neueageergeben. Die Grundschwierigkeiten wie mangelhafte
sanitdre Bedingungen oder unzureichende bauliche Gegebenheiten sind dieselben,
dennoch hat sich fir nahezu allendéer der Ansprechpartner geandert. War bis zum
September 2011 uber viele Jahre ZANAMA der Hauptansprechpartner, wurde dies ab
den Wahlen 2011 das KCC, jedoch verhielt sich dieses grundlegeders als
ZANAMA. Zwangskonfiszierungen oder gar korperliche Gewaltanwendung bei
unliebsamen Handlern werden vom KCC nicht angewandt. Das KCC erhebt
Marktgebihren jetzt auf dem gesamten ChisoKdaekt, hat aber noch kein
schlissiges und faires Konzeplie Geliihren der jeweiligen Handelskategorie und
deren GroRe anzupassertine Folge der felenden Regulierungist die weiterhin
ungebremste Zunahnoer HandlerzahlDennoch hat das KCC begonnaith einen
Uberblick uber das Marktgeschehen im Hinblick auf die rm@menten

Handelsvorrichtunge(fest installierte Geschaftey verschaffen.

Das KCC wunterscheidet I m Rahmen der Erfass
AStall A, AShopif un die uht@raliede Kdtegoriehlfallea, missemd | e r

ein Formular ausflen, welches Auskunft Uber ihre Art des Geschéftes,
Besitzverhéltnisse, Nationalitat und Kontaktdaten fibNeben den offiziell vom KCC

registrieren Handlern existieren noch eine Vielzahl weiterer Hgrddgssiuf dem Markt

oder in dessen unmittelbaredmfeld agieren. Zu ihnen zéhlen so genariiegende

Handlef, die ihre Waren zumeist am Korper tragen. Andere wiederum verkaufen

Produkte oder sogar Hiuhner aus dem Kofferraum ihrer Autos heraus, dienan d
Zugangsstraf3en des Chisokaviarktes platziertsind. Diese Arten der Handler sind

nicht vom KCC erfasst und entrichten folglich auch keine Marktgebuhren.

Die Besitzverhaltnisse deiGeschéafte baseren auf Gewohnheitsrecht. Dader
Uberwiegende Teil des Marktgelandeie als Markt ausgewiesen wurde, éstslen
sukzessive die fest installierten oder abd aufbaubaren Handelsstdnde in Eigenregie
der Handler. Der Wert eines fest installierten Geschéafts mit typischen Ausmal3en kann
zurzeit auf 20.000.000 Millionen ZMK(ca. 3.000 Euro)axiert werden. Durch id

"1 Sjehe Anhang 4
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Erhebung von Marktgebtuhren und die mittlerwedengeleitete Registrierungder
Handelsstatterrkennt das KCC faktisch diecht genehmigten Geschafte an.

4.3.Planungen fur einen neuen Markt in Kitwe

Es existierenseit langeremPlane, den Chisokordarkt nes zu gestalten. Dieses
Vorhaben geht vom ortlichen City Council aus. Vormalige Erwagunden Markt
komplett umzusiede|n wurden aufgrund der negativen Erfahrungen bei der
Neugestaltung des zweitgrofdten Marktes in Kitwe, dem Nakdbhlkt, weitgehend
fallengelassen. Mithilfe westlicher Entwicklungshilfe wurde in Nakadwodben dem
schon lange existierenden Markin neuer Gebaudekomplex im Stile amerikanischer
Einkaufszenen errichtet, der den alten Markt ersetzten soll. Bis heute stehen die
allermeisen Geschéfte leer und selbst die teilweise Zerstérung des Nakéat@lies
durch Brandstiftung im Zuge der Prasidentschaftswahlen b@tibg keine Handler
dazu, Handelsstande im neuen Geb&audekomplex zu beztéhafielmehr wurden
innerhalb weniger Wochen die niedergebrannten Stande im alten Marktbereich wieder
aufgebaut. Diser entwicklungspolitischeFehlschlag soll sich nicht noch einmal
wiederholen und derentsprechend soll die Neugestaltung des Chiscktaritesan
seinerjetzigen Ortlichkeit gescheheZusatzlich will das KCC als Bauherr auftreten
und bei derVerteilung und Organisation der neu zu vergebenen Handlerstdnde und
Geschéfte eine entscheidende Rolle spielen. Es bleibt indémr,unie eine solche
finanziell wie logistisch anspruchsvolle Aufgabe mit den geringen personellen
Ressourcemind Qualifikationerdes KCC bewaltigt werden soll. Zu beftirchten bleibt,
dass ahnlich wie bei dem gescheiterten  Nake@lajekt externe
Entwicklungshilfeorganisationenirizu gezogen werden, die als Berater fungieren und
westliche Konsumkriterien zugrunde legen, die sich architektonisader Bauweise

widerspiegelnmit den lokalen Konsumbediirfnissen aber kaum korrespondieren.

Dennoch ist der politische Wille seit demabhtwechsel im Jahre 2011 erkennbar, die
Stellung des KCC zu starken und ihm damit auch die Entscheidumgd
Ausgestaltungsmacht zurticku geben die es benotigt, derart herausfordernde
Aufgaben zubewaltigen Es dréngt sich der Eindruck auf, dass diearid zur

Neugestaltung des ChisokeMarktes angesichtsdes desolaten Zustandemwar

172 Sjehe Anhang 10
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dringend angebrachsind aber unter den momentanen Voraussetzungen kaum
durchfiihrbar erscheinemas KCC ha die Neugestaltung des Chisokedarktes im
Rahmen des StrategPlan 2012 2016 unter dem Projekt PA9 (Council Resolution
redesign and develop Chisokone market in plaréasstund will in Zukunft einen
ALayoutplarii erstellen, wie der ChisokosMarkt aufgewertet werden konnte.
Insgesamt erscheint der Planungsdtélir einenneuenbeziehungsweisamgestalteten
ChisokoneMarkt sehr vage. Ein schlissiges Konzept liegt noch nicht vor. Dies liegt an
den immer noch unklaren strukturellen wdhinistrativen Gegebenheitamd um den
ChisokoneMarkt. Von politischer Sé& misste eine weitere finanzielle Aufwertung des
KCC erfolgen, die es erlaubtgesetzliche Bestimmungen auch gegen andere
Interessengruppen wie di€zurzeit geschwachten)Handlerorganisationen dthr
zuseten. So wiederum warerersteVoraussetzungegeschaffenum mit der Planung

der Neugestaltung des Chisokeviarktes beginnen zu kdnnen.

Ein weiterer Aspekt, der immer wieder im Zuge des Umbaus des ChisMarmkées

von vielen beteiligten Personen angesprochen wird, ist die mogliche Vergabepraxis der
Standeauf einem neuen oder umgebauten Mabkterviewte Handler hegtenimmer

wieder die Beflirchtung, dass die Vabg der neue@eschafte intransparemédaufen
konnte. EinesolcheBesorgnis ist nicht unbegrindet, da das KCC bis zum heutigen
Zeitpunktbei der Verwendung der Standgebihren wenig Transparenz hat walten lassen.
Zudem stehen Mitarbeiter des KCC, die fur das Einsammeln der Marktgebuhren
zustandig sind, im VerdaghBelder veruntreut zu haben. Ebenfalls kritisch &ufRert sich

in diesem Zusammeahg Patrick Lunda, der Vorsitzende der 6rtlichen Handelskammer

in Kitwe. Er bezweifelt, dass das KCC in der Lage sei, eine angemessene Vergabe der
Geschéafte eines neuen Markts zu organisieteBekanntermaRen spielen bei solchen
Vorgangeni laut Aussage de Vorsitzendeni oft personliche Beziehungen und
Abhéangigkeiten eine gewichtige Rolle. Dennoch ist auch Herr Lunda der Uberzeugung,
dass eine Veranderung des derzeitigen Zustandes wuinschenswert ist, um ein
effektiveres und wirtschaftsfreundlietes Marktgechehen herbeiu fihren. Aber auch

er gibt eindringlich zu bedenken, dass alleine ein Neubau kaum eine Verbesserung
erzielen kann. Vielmehr betont Herr Lunda, dass es wichtig sei, die

Grundverwaltungsstruktur zu andern und klare Zustandigkeiten festaulageinem

173 Sjehe EX2/5HKKItwe

66



zweiten Gesprach mierrn Lunda brachte er die Option eines privaten Investars in
Gesprach, der die Neugestaltung und die Verwaltung des Marktes tibernehmen kénnte.

Plane den Markt umzubauerexistieren bereits seit mehr als 15 JaHféibass eine
Umgestaltung des Chisokoiarkes unumganglichsei, wird von allen in das
Marktgeschehen involvieren Partien angemabig.Tatsache, dass das KCC undsor

die Handlerorganisationen gut an dendurchsichtigenSituation des Chisokone
Marktes verdiaen, zogert die Planungen fur eine NederUmgestaltung des Markes
hinaus. Wann also wirklich mit den konkreten Planungen begonnen wird, wer mit
einbezogen wird und wann der tatsachliche Baubeginkann zurzeit niemand serios
abschatzenBei einer m@lichen Umsetzung dieses Projektes wird auch viel davon
abhangen, ob und in wie weit vor Beginn die einzelnen Part®erne involvierte

Personerhre finanziellen Interessen auch fir den kiinftigen Markt gewahrt wissen.

Es zeigt sich, dass die formeller@tur des Chisokon®arktes erheblichen Einfluss

auf die Kleinhandler hat. Diese Strukiatjedochin einem standigen Wandel umdrd

stark von den Reprasentanten der wichtigsten Institutionen (KCC, ZANAMA und
ZATMA) gepréagt. Gleichwohl existieren nebden volatilen formellen Strukturen auch
informelle Verbindungen demM&andler untereinander, die teilweise regulierenden
Charakter fur den Chisokonéarkt aufweisen. Dennoch gibt es keine, wie
beispielsweise in Teilen Westafrikas tblichen, informellen Reguigsnetzwerke, die
offizielle oder halblegitimierte Verwaltungsinstanzen ersetZefiir die Vewaltung

des Chisokondarktes und damit das wirtschaftliche Betéatigungsfaidd die
gesetzlichen Institutionen (das KCC) und zum Teil auch aufgrund ihrer
Kompetenziberschreitungen Handlerorganisationen zustéandig. Wobei eigentliche
Verwaltungsaufgaben wie beispielsweise der Gebuhreneinzug und
Marktstandeverwaltung dem KCC obliegeviele Handler setzen bei einem
Mitgestaltungswunsch des ChisokeMdarktes ihre Hoffnungen und Engagement in die
Handlerorganisationen, die allesamt einen besseren Marktablauf proklamieren. Somit
sind auf dem Chisokorelarkt eherinformelle Netzwerkezu verzeichnen, die direkte
Okonomische Aktivitaten betreffelGrund hierfir ist auch die beachtliche Dominanz

die ZANAMA auf dem Chisokondlarkt hat aufbauen kdnnebie Organisation war

74vgl. Mutale 2004, S. 107
15y/gl. Meagher 2010, S. 84S. 90
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bestrebt die alleinige Macht auf dem Chisokderkt auszuiben und vershe
dementsprechend keine anderen weiteren formellen und halbformellen Netzwerke im

Bereich der Verwaltung aufkommen zu lassen.

4.4.Der Markt aus Sicht der Handler

Der ChisokonéMarkt ist nicht nur ein problematisches Konstrukt, das ausschlief3lich
Schwierigleiten fur die betroffenen Handler kreiert, wie es die Darstellung des
institutionellen Rahmensielleicht vermutenlasst. Die Annahme, dass verlassliche
Institutionen eine Voraussetzungen fir eine prosperierende Wirtschaftsstruktur sind, ist
aus Sicht viedr Handler so nicht zutreffend. Auf dem Chisokdmarkt kann also kein
Marktversagen im Sinne der neuen Institutionenékonomie festgestellt wétdentz
teilweise hoher Transaktionskosten durch fehlende Informationen, Unsicherheit und
Uberwachungskostenfunktioniert der Markt, wie das stetige Wachstum belegt.
Innerhalb des Marktablaufes haben sich trotz Schwachen der Verwaltung des Marktes
R&ume der Verlasslichkeit und Vorhersehbarkeit entwickelt. Fur viele Handler ist der
ChisokoneMarkt als Handelsplathahezu alternativios. Hier, am zweitgré3ten Markt
seiner Art, treffen Angebot und Nachfrage auf fast allen wirtschaftlichen Ebenen
aufeinander. Die Entstehungsgeschichte des Chisalanites zeigt, dass ein solcher
Handelsplatz, der vielfaltige Formen rigchaftlicher Interaktion zulasst, in Kitwe
bendtigt wird. Das enorme Wachstum des Marktes, ohne Zutun einer zentralen
Regulierungsinstanz, stitzt diese These. Auch die bereits erwahnten
Handlerorganisationen sind anfangs nicht vornehmlich aus monetéeeessen heraus
entstanden. Vielmehr zeigten sie zunadchst das Bemuihen engagierter Handler, die
Bedingungen des Chisokoiarktes zu optimieren. Aus Sicht dekteurzentriedn
Institutionalismus handelt esich vor allem um die Steuerung gesellschaftliche
Teilbereiche'’” Die Kleinhandler verfolgten gewissermafRen mit der Griindung der
Handlerorganisationen Eigeninteressen. Nach der Schaffung von ZANAMA und im
Anschluss ZATMA entstanden auf institutioneller Ebene eigendynamische Prozesse,
die von den Handlernurspringlich angestof3en wurden. Das weit gefacherte

Warenangebot wiederum ist fir Kunden attraktiv und kanalisiert Kaufkraft auf den

178y/gl. Richter/Furubotori999,S. 81
7v/gl. Mayntz/Scharpfi995,S. 39
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Markt. Zusatzlich betéatigen sich Geschiditde als Handler und GrofRhandler, da
Abnehmer im Endkundenbereich als auch imvis€henhandlerbereich zahlreich
vertreten sind. Aus Sicht der ganz Uberwiegenden Anzahl der befragten Handler kann
der ChisokonéMarkt nicht als illegal eingestuft werden, da er faktisch vom KCC und
auch dem ubergeordneten Ministerium seit langer Zeitldetlwird. Ein Grof3teil der
Handler betétigt sich ohne Zweifel auf dem Chisokbfagkt, da Alternativen in
anderen Beschaftigungsbereichen in Sambia rar sind. Obgleich hierdurch die
Handleranzahl in den letzten Jahren drastisch gestiegen ist, zieht dekdb@Markt
weiterhin Handler aus vielen anderen Landesteilen an, die sich gute Geschéfte
versprechen. Der Markt ist alsacht nur ein Auffangbecken fir Personen, denen
Beschaftigungsmaoglichkeiten im formalen Sektor fehlen, er ist einer der wichtigsten
okonomischen Knotenpunkte im KupfergirtelDie Zunahme von weiteren
H&andlergruppen aus Tansania, China und der Demokratischen Republik Kongo zeigen,
dass der Chisokordarkt trotz offenkundiger Defizite eine gewisse Attraktivitat als

Handelsplatz ausstrahlt

Die Herausforderungen, dendie@ Handler auf dem Chisokoridarkt begegnen, bergen
keine vollkommenen Uberraschungen. Zwar &ndern sich die institutionellen
Ansprechpartner, die Positionen der Handlerorganisationen wechseln und es ist
allgemein bekannt,a$s einzelne politische Parteien versucliaen Einfluss auf dem
Markt geltend zu machen. Solche Entwicklungen kennzeichnen den Markt seit gut 15
JahrenPersonen, die sich entschlief@ort Handel zu treiberwissen im Prinzipdass

sie auf einem Handgbplatz agierender nicht straff organisiert oder gar als ideal zu
bezeichnen ist. Der institutionelle Wandel erfolgt oft abrupt und die damit verbundenen
Risiken sowie mdglichen Transaktionskostensteigerungen kodreerndandler mit
einkalkulieen!’® Damitkonnen Handler, ob sie nun seit langem auf dem Markt Handel
treiben oder erst am Beginn einer Unternehmung stehen, voraussehen, dass im Zuge
einer Prasidentschaftswahl und sich &ndernder politischer Konstellationen auch die
Rahmenbedingungen auf dem Chiso&Markt Verschiebungen unterliegen. Die
politische Einflussnahme ist ein von den Handlern viel kritisierter Punkt, die
Auswirkungen und der damit verbundene Unsicherheitsfaktor werden aber dennoch in

Kauf genommen.

178 zum Begriffder Transaktionskosten vgl. Ex@R003, S. 5.
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4.5. Informeller oder formeller Sektor?

Ob en Handler im informellen oder formellen Bereich agiert, hat weitreichende Folgen
hinsichtlich der Erfolgsaussichten seiner Unternehmung und der Beziehung zu den

beteiligten Institutionen sowie der Konkurrenzsituation zu auslandischen Handlern.

Die Literatur, die sich mit dem Wirtschaftsleben in Kitwe und im speziellen mit dem
ChisokoneMarkt auseinandersetzt, sieht diesen fast ausnahmslos im Bereich des
informellen Wirtschaftsrahmert$? Eine solche Einschatzunmifft nur teilweise zu und
beschreibunzureichend die tatsachlichen Verhaltnisse auf dem Handelsplatz. Vielmehr
existieren informellaund formelle Wirtschaftsstrukturen parallel. Eine Definition und
ein Verstandnis beideFormen wirtschaftlichen Handeb) ist zur Einordnung der
wirtschaftlicken Rahmenbedingungeim der sich die Kleinhandler bewegegeboten

Es existiert inzwischen eine Vielzahl an Definitionen fiir informelles Wirtschdften.

Eine gangige Definition liefert die International Labour Organization (ILO):

The informal sector constis of smallscale, sedfmployed activities (with or without
hired workers), typically at a low level of organization and technology, with the primary
objective of generating employment and incomes. The activities are usually conducted
without proper recogition from the authorities, and escape the attention of the

administrative machinery responsible for enforcing laws and regulatfons.

Generell lassen sich je nach Definition und Sichtweise einige Grundkriterien des
informellen  Wirtschaftssektorsaufzahlen®® Diese Punkte geraten allerdings
zunehmend in die Kritik. Es wird mittlerweile anerkannt, dass eine strikte Trennung in
einen formellen und informellen Sektor die tatsachlichen wirtschaftlichen
Gegebenheiten vieler Entwicklungslander nicht wégegeln kanri®® Nachfolgend
werdenKriterien des informellen Sektoargelegt und mit den fur die Untersuchung

9vgl. beispielsweisdutale 2004S.107

180v/gl. Hartmann 1994, S. 1i7S. 25

18Lyv/gl. hierzu ausfiihrlich efining and measuring informal employment,
http://www.ilo.org/public/english/bureau/stat/download/papers/meas.pdf am 02.11.13

182|1n Anlehnung an Escher 1999, S. 658; Hartmann 1994, S. 22; Liedholm/Mead 1989, S.
Muchimba et al. 2004, S. 7f.

183yv/gl. Marfaing/Sow 1999, S. 116
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tatsachlichen Gegebenheiten fir die Kleinhandler in Kitwe abgeglidhaiei stellt
sichebenheraus, dass keine ganzdeatige Zuordnungoglich ist.

Kriterium ChisokoneMarkt
Selbstorganisierte Beschaftigung Ja
Kleine Betriebseinheiten Ja
Geschatft ist im Privatbesitz Ja

Keine Trennung von Privatind Uberwiegend

Firmenkapital

Wenige (keine) Angestellte Ja

Ein- und Ausstieg aus demformellen Ja
Sektor ist relativ einfach

Rekrutierung der Angestellten oft aus Teilweise
dem Familienverbund

Mitarbeiter sind haufig ungelernte Teilweise
Arbeitskréfte ohne spezielle Ausbildun

Formale Ausbildung nicht nétig Ja

Quialifikation wird beimAustiben der Ja
Arbeit angeeignet

Geringer Kapitaleinsatz Teilweise
Geringe Kapitaldecke Teilweise
Unregelmafige, oft lange Arbeitszeite Ja
Kapitalbeschaffung tdr Alternativen, Ja
haufig privateoder informelle Quellen
Keine offizielle Registrierung Teilweise
der Unternehmung
Keine Steuerabgabe Teilweise
Kein Anspruch auf Durchsetzung der Ja
ortlichen Arbeitsgesetze
Keine Vertretung durch Nein
Reprasentationsorganisationen
Handel in unregulierten, sehr Ja
wettbewerbsorientierten Markten
Haufigwechselnde Betriebstatte Nein

Abb. 3Informelles Handeln auf dem Chisokeh&rkt

71



Nach Hartmann unterscheidet sich der informelle Sektorvandes o genannt en AS
Ec onomy i ,orwiegend Bemne feste Betriebsstatbeastiert. m Gegensatz zum

informellen Sektor entsteht auch kaum Wertschopfungd es bildet sich wenig bis

P>

kein Kapital. Ferner muss in der informellen Wirtschaftn Gegensatz zur
E c o n o emy gewisses Knowlow erworben werdenum am Markt bestehen zu
konnen'® Auf dem ChsokoneMarkt existieren beide Arten des Wirtschaftens.
Besonderan den Randern des Marktes wird Handel ohne feste Betriebsstatte getrieben.
Die sogenannterliegenden Handler sind ein gangiges Bild auf dem Markt. Diese sind
Konkurrenz und Geschéftspartnéer Kleinhandler zugleich. Etliche Kleinhandler
verkaufen Waren an die Fliegenden Handler zu Vorzugspreisen, die diese dann weiter
an die Endkunden veréaufRern. Es handelt sich zumeist um wenig sperrige, gut zu
transportierende Produkte wie Gurtel, Mutzate auch WascheklammeriNicht alle
Kleinhandler haben Geschéaftsbeziehungen mit den Fliegenden Har€ilerainige
Handler mit fest installiertem Gesch&fhd die Fliegenden Héandler eine unliebsame
Konkurrenz, die durch direkte Ansprache der KunderGéischaftssituatiorrschwert
Zusatzlich kénnen dieFliegenden Handlersich den aktuellen wirtschaftlichen
Entwicklungen rasch anpassen. So ist in Kitwe zu beobachten, das immer mehr
Fliegende Handlein dasStadtzentrum und neben den Chisokone Markt aickenr

seit es gestattet jdandel auf den StraRen zu treiben. Durch die drtliche Verschiebung
des Warenangebots entsteht fur die Hémduf dem Chisokon®larkt ein zusatzliches
Problem: Sie beliefern Fliegende Héandler, die dann dazu beitragen, dasswaniger
Kunden die Muhewf sich nehmen, debhisokoneMarkt aufzusuchen.

Das Wachstum des informellen Sektors in Kitwe resultiert auch aus der bereits
angeklungenen Arbeitsplatzknappheit im formellen Sektor. Der relativ leichte Zugang,
hervorgerufen durch die unzureichende Regulierung des Chistkarkdes, erlaubt es

mit niedigem personalen wie finanziellen Aufwand eine Geschaftstatigkeit im
informellen Sektor aufzunehmen. Die Erlaubnis, den Handel nun auf das gesamte
Stadtgebiet ausdehnen zu dirfen, ist eine weitere Erleichterung, in den informellen
Sektor einzusteigen. Dentsprechend ist der Zuwachs im informellen Sektor in Kitwe
hoch und dehnt sich nahezu ungebremst aus. Die Kaufkraft beziehungsweise die
Kundenanzahl hat nicht in gleichem Mal3e Schritt gehalten. Die Betdtigung im

184yv/gl. Hartmann1994, S. 23
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informellen Sektor verspricht also eine elgeringe Profitabilitatwobei Ausnahmen

maoglich sind.

4.6. Formeller Sektor und die Besonderheit auf dem Chisokon&larkt

Die Untersuchungseinheit ist zwar nichhmittelbar vom Kupferpreis abhangig,
dennoch haben die 6konomischen Entwicklungen der letztea ralsambia Einfluss

auf die Rahmenbedingungen d&teinhandels Ein weiterer Einflussfaktor istlie
Fehleinschatzung der Kupferpreisentwicklung durch die Weltbank dieddamit
verknlpftenMinenprivatisierungengdie mit ein Grund fiir die derzeitige 6komische

Lage Sambiassind’®® Die Weltbank zwang Sambia im Zuge der so genannten
Strukturanpassungsprogramme und einem ehemals hohen Schuldenstand des Landes,
die staatlichen Minengesellschaften zu privatisieren. Die Privatisierung der staatlichen
Minengesdbchaft ZCCM (Zambia Consolidated Copper Mines) und deren
Zerschlagung wirkten sich unmittelbar auf das soziodkonomische Geflige des
Kupfergurtels aus. Sozialprogramme, Pensionszahlungen und Gehaltszahlungen wurden
und konnten von den neuen privaten Invesiaeilweise nicht ausbezahit.Bis heute

sind die Auswirkungen spurbar. Die Gesundheitsversorgung, die nur noch teilweise von
einigen Minengesellschaften mitgetragen wird, hat sich seit der letzten
Privatisierungswelle stark verschlechtémtFolgederMinenprivatisierungetkonnte ein
rasches Wachstum des Kleinhandels in Kitwe festgestellt werden, da immer haufiger
formale Beschaftigung zuriickgeht. Das Ausweichen auf einen nicht legalen
Handelsplatz bot sich, aufgrund dessen zentraler Lage und wirtsttefBedeutung

fur viele neu in den Kiehandel eingestiegene Persomenveigerlich an.

Das Argument, dass illegales Handeln gewissermalRen automatisch informelles
Wirtschaften als Konsequenz h&gnnam Beispiel des Chisokondarkes widerlegt

werden'®’

Es ist zudem die Frage, ob die wirtschaftliche Aktivitat auf dem Chisekone
Markt als ganzlich illegal einzustufen ist Der Markt wurde bis jetzt zwar nicht
legalisiert, die Tatsaeh dassdennoch Gebihren vom KCC erhoben werden und das

dieses die Verwaling weitestgehend komplett Ubernelmmentchte, zeigt die

185y/gl. Ihonvbere 1996, S. 98nd Goldberg 2010, S. 33S. 36
188 \/gl. Fraser 10, S. 12f.
187v/gl. hierzu weiterfiihrendhttp://www.giz.de/de/weltweit/15913.htran 05.08.12
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Schwierigkeit das Marktgescheheais formell oder informelku definieren. Unstrittig

ist, dass ein Uberwiegender Teil des auf densdduneMarkt ablaufenden Handeim
informellen Sektor zuverorten ist. Hérzu zéhlen unter anderem die Fliegenden
Handler die mobilen Stande am Marktiateingang neben der Busstatmuher auch die
Gemusestande im Bereich C, sowie der fes$ Marktesauf dem lebende Tiere feil
geboten werden. Kurioserweise det ein Teil des informellen Handelns auf dem

|l egal en TeiMar kdsethiiAnAaBd diesen Tatsachiésst sich aufzeigen,
dass klare Abgrenzungen in informell oder formalich im Falle des Chisokone
Marktes wenighilfreich sind. Vielmehrwird die Vielfalt und das Nebeneinander
diverser Wirtschaftsstrukturen deutlicterfolgreiche Handler, die haufig mehre
Geschéfte besitzen, haben mittlerweile Firmen gegriindet, die ganz offiziell registriert
sindT und dies auf einem illegaieMarkt. Diese Unterehmensind im Handelsregister
eingetragen. Immer mehr jener Unternehmen treten der ortlichen Handelskammer in
Kitwe bei, wie deren Vorsitzende Patrick Idazu berichten weif§® Die allermeisten
Unternehmen fallen unt er ddinenjdRrichen UksatA Sma | |
zwischen 250.000.000 ZMKca. 35.700 Europis 750.000.000 ZMK(ca. 107.000
Euro)erwirtschaften.

Category Annual Subscription Sales Turn Over (K) Millions
Fees Per Annum
Small Organisation K 350 000.00 250 000 00G 750 000 000
Medium Organisatior K 530 000.00 751 000 00G 1 500 000 000
Large Organisation K 880 000.00 1 500 000 000 +

Abb. 4Unternehmensklassifikation gfaffelt nach jahrlichem Umsatz

Quelle: Handelskammer Kit#&

Hauptgrund fur den Beitritur Handelskammer Kitwes ist der Wunsclie Interessen

als Handler gewahrt und vertreten zu wissen. Die Handelskammer verhandelt mit
Ortlichen Behorden wie auchit Institutionen, diefir ganz Sambiaustandig sind

Viele Handler sehen in der Handelskammigree besseren Interessenvertreter als in
den, in Machtkampfe verstriden Handlerorganisationen, deren Ambitionen in den

Augen vieler Handler eheigendienlicher Natur sind

%8 Siehe EX2/5HKKitwe
189v/gl. http://www.kitwechamber.com/membership.hiamh 19.0212
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Ein zusatzlicher Vorteil der Grindung eines offiziellen Unternehmens ist @stelean
Kredite zu gelangen. Banken in Sambiavie im Grunde Uberall auch verlangen
haufig eine Ubersicht tber die finanzielle Lages dinternehmes Hierfiir ist ein
(Firmen) Bankkonto von Néten, welches wiederum fast mach derGrindung eines
Untemehmens er6ffnet werden kann. Begunstigend fir eine Kreditgewéahrung wirkt sich
aulRerdem die Mitgliedschaft in der ortlichen Handelskammer aus, wie mehrere Handler
mit eigener Firma und Vertreter der Handelskammer artererkGrundsatzlich sind
Banken nur beeit, einen Kredit zu gewahren, wenn der Bewerber sich im formellen
Sektor bewegt und seine finanzielle Situation transparent datfegéandler die im
informellen Sektor agieren, missen sich an eine der vielen Mikrakisdite in

Kitwe wenden um eineredit gewéahrt zu bekommen. Allerdings sind deren Zinsen
extrem hoch, da das Ausfallrisiko durch digsichere Lage auf dem Chisokearkt
ebenfallshoch ist®* Ab einer bestimmten GréRe einer Unternehmung ist es ein klarer
Vorteil, in den formellenWirtschaftszweigiiberzutreter®® Dies gilt, obwohl die

Unternehmenssteuer in Sambia 35 Proaefiten Nettogewinbetragt:®®

Den Umstand, dass es H&andlem informellen Sektgr auch wenn dieseinen
halblegalen fest installierten Stabdsitzen kaum mogch ist, Bankkredite zierlangen,

hat sichZANAMA Uber Jahre hinweg zu Nutze gemacht und selbst als Bank fungiert.
Mitgliedem von ZANAMA wurden Kredite gewéhrt, deren Zinsen bei 20 bis 25
Prozent lagen. Allerdings trugen diese Arte der Kredite bei demigsten
Kreditnehmen zu einem prosperierenden Geschéft bei, da die Hohe der Zinsen weit
Uber demsambischemurchschnittlag und die wenigsten Handler im Stande warha
vereinbarten Raten vereinbarungsgemaR zurickahlen:** Die von Mgdller Larsen
aufeestellte Behauptun ANAMA er m° gl i che Aet Kabflvoner t eni
Waren in GrolBmengerdie dann gewinnbringend einzeln auf dem Markt veraul3ert
werden, trifft nur teilweise zu. Vor allem bildet diese Darstellung nur einen kleinen

Ausschnitt des Mdtablaufes ab, da lediglich ZANAMAMitglieder solche

19 Siehe EX10ABGBANK

91 |nsgesamt ist das Zinsniveau, auch fiir registrierte Firmen sowie Privatpersonen, in Sambia
Uberdurchschnittlich hoch. Vgl. Hansohm/Shiimi 1995, S. 12

192 7ur Kreditvergaben Kleinunternehmer in Sambsieheausfiihrlich Martinez 2007, S. 157S. 158
193v/gl. KPMG Fiscal Guide Zambia 2012/2013, S. 1

1% Siehe EX10ABEBANK
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APrivilegiend in ANSWerdiecRatennniht mehn bediecoemnt e n .

konnte, dessen Waren (zumindest ein Teil) wurden von ZANAMA beschlagnahmt. Die
Mischung aus Uberhéhten Zinsforderungen seileASIAMA und der gleichzeitiga
Beschlagnahmung einiger Waren bei Nichtbedienung der Zinsforderungen hat etliche
Handler an den Raeddes Ruins gefuhrt. Handlaetie im informellen Sektor agitm

und sich auf eine Geschéftsbeziehumigf ZANAMA einlie3en, hatten oft keine
Handhabe gegen die Warenkonfiszierungspraxis der Handlerorganisation vorzugehen.
Wie sich ZANAMA klnftig in Bezug auf Kreditvergaben verhalten wird, bleibt
abzuwarten, da nach der Wahl im Sommer 2011 die PosigorZANAMA deutlich
geschwacht ist. Mdoglich istdass ZATMA das Geschaft der Kreditvergabe im
informellen Sektor ausbaut. Wie auch immaerhsdiese Entwicklungen fortsetzen und
welche Handleprganisation das Hauptgeschaft mit der informellen Kreditvergabe
kontrolliert, fur die Handler im informellen Sektosind keine verbesserten
Kreditkonditionen zu erwarterKlare Ruckzahlungsmodalitdten, marktibliche Zinsen

oder Rechtssicherheit sind nicht gewahrleistet.

Dennoch ist es auch Handlewmhe im Bereich des inforellen Sektors wirtschaften
maoglich, an Kredite zu gelangen. Mehrere Mikrokreditinstitute sind in Kitwe existent
und die Kitwe Informal Traders Association (KITA) will die Belange der Kleinhandler
im informellen Sektor vertreterund ihnen bei der Kreditvmittlung helfen*®
Allerdings ist KITA keine pragende Organisation innerhalb des Marktgeschehens. Sie
hat lediglich eine Geschaftsstelle auf dem Chisokdaekt, die nur wenigen Handlern
bekannt ist. KITA erhebt keine Gebihren und ist von Grol3e, StruktUEnfluss nicht

mit den Organisationen ZANAMA und ZATMA vergleichbi.

19 vgl. Mgller Larsen 2009, S. 56

1% SieheEX7KITA

197 dem Vorsitzenderufolge hat KITA ca. 250 Mitglieder. Hsesteht weder ein Mitgliederveizknis
noch eine klare Struktuter Organisation
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5. Die Institutionen des Marktes

5.1.Zambia National Marketeers Association (ZANAMA)

ZANAMA wurde im Jahre 1999 gegr¢ndet und gi
die eine erste Bemuhundarstellten, den Chisokordarkt in Ermangelung einer

staatlichen Verwaltung zu administrieren. Somit handelte es sich zunachst woreine

Handlern gegrundete Interessengrupper Grundgedanke von ZANAMA war die

Herstellung einer funktionierenden Verwaly der Markte in Sambia. Dartber hinaus

sollten die Interessen der Handler, vor allem im informellen Bereich, vertreten werden.
Dementsprechend gelang es ZANAMA in kirzester Zeit, in fast allen Marken in
Sambia zum wichtigst en génVvdadiwstdattichemn @gane, gani a
die fur die Marktverwaltung zustandig sein sollten, ihrer Aufgabe vielerorts nicht

gerecht wurden.

ZANAMA National Convention

l

Executive Council che g 15
Chairman (vice)
Secretary (vice)
Treasurer (vice)

Publicity Secretary (vice)

National Executive Committee

1

2 trustees

[ 4 committee members

— e . 2 co-opted
District Executive Commuttee

1

1
| Branch Executive Committee ﬁ
l ------------------------ I

Abb. 50rganisationsstrukturon ZANAMA

Quelle: Maller Larsen, 2009, S. 34

Die Struktur von ZANAMA st weigehend dezentral organisiert. Die
Nationalversammlung (National Convention) wird alle finf Jahre abgehalten. Sie ist das
verfassungsgebende Organ und wahlt das Executive Committee. Das Executive Council
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wiederum tagt zweimal jahrlich und ist vor allem fHragen des Managements
zustandig. Das Tagesgeschaft von ZANAMA Uubernimmt das National Executive
Commitee, das sich im Wesentlichen mit der Umsetzung der von Ipdiséronierten
Organen ausgegebenen Direktiven und Anweisungen befasst. Dieses Orgaw.ist (bz
war) auf dem Chisokonrklarkt beheimatet. Damit wird die Bedeutung des Chisokone
Marktes als zentrale Operationsbasis noch einmal deutlich. Fur lokale Angelegenheiten
ist die unterste Organigrammeinheit, das District Executive Committee, zustandig. Hier
werden die ganz konkreten Maflihahmen auf den jeweiligen Markten umgesetzt und
Berichte an die héhen Verwaltungseinheiten verfasSt Die Mitglieder des National
Convention, des Exekutive Committee sowieler National/District Committe sind
hauptamtliche Miglieder. Dies giltebensdr die Positionen des Chairman, Secretary
Treasurer und Publicity Secretary. Alle anderen Personen sind neben ihrer Tatigkeit als
Handler bei ZANAMA aktiv.

Die Finanzierung der Handlerorganisation erfolgt Uber Beitragsgebuhmesy
Mitglieder, die von den Mitarbeitern des District Executive Committee eingesammelt
werden®® Uber die Héhe der Einnahmemd deren Verwendung macht ZANAMA

keine Angden?®®

Trotz teilweiserepressiven Vorgehermif dem Chisokon®&larkt, entstand unter gien
Kleinhandlern eine Erwartungshaltung gegeniber ZANAMAn Handlungsrahmen
tatsachlich zu verbessern. Je einflussreicher die Héandlerorganisation wurde und in
wachsendem Malie verwaltungstechnische Aufgaben tUbernahm, desto deutlicher kam
der so genaniEtd ekhBan &wdlige/ideinsaodee salesich
zunehmend unter Druck, die neuen institutionellen Bedingungen ibrer
Vorgehensweise mit einbeziehen, da ZANAMA eine beherrschende Stellung auf dem
ChisokoneMarkt aufgebauthatte Eine Mdoglichkeit war, der H&andlerorganisation
beizutreten und dene Verwaltungsbemihungen damit de facto zu akzeptieren.
Gleichwohl traten viele der Handler ZANAMA nur bei, um sich vor weiterem sozialen

und 6konomischen Druck zu schiitzen. Man kdnnte in diesem Zusammenhang auch von

198 vgl. Mgller Larsen 2009, S. 35

199 Sjehe Anhang 2

29 SieheEX1ZANAMA

21ygl. Walgenbach/Meyer 2007, S. 96
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einer Legitimierung als Handler ausgehahe mit einem Beitritt bei ZANAMA
einherging. EéfeAhABandwagalne relative Berech
nahm allerdings rasch ab, nachdem sich herauskristallisierte, dass ZANAMA,
beziehungsweise deren Vertreter, tatsachlich keine funktionieraregvaltung
schaffen konnten und es auch nicht gelang, elementare Handlerinteressen zu vertreten.
Aus Sicht etlicher Handler war schwer abzusehen ob ein Austritt, Nichteintritt oder
Ubertritt zu der KonkurrenzhandlerorganisatBATMA (siehe nachster Punkien
Geschéftsruin bedeuten konnte. Aul3erdem kommt der Gesichtspunkt der sozialen
Einbettung innerhalb des Marktes zur Geltung. Es gestaltet sich dementsprechend
schwierig, aus einer Handlerorganisation auszutreten oder einen Wechsel zu vollziehen,
da ale Handler in einem engen sozialen Geflecht agieren, bei dem wechselseitige
Geschéfts und Freundschaftsbeziehungen herrschen. Sozialer Druck und
Abhéangigkeitsbeziehungen lassen damit oft einen Handlungsraum entstehen, bei dem
die Optionen eingeschrankt dinDartber hinaus arbeiten die Vertreter der Institutionen
beziehungsweise Handlerorganisationen, die als Institutionen fungieren wollen, nicht
sachlich neutral im Sinne Max Webers (Stichwort birokratische Herrschaft), sondern
sind im Gegenteil Gberproparhal stark von personlichen Interessen geleitet, die es als
Handler zu berlcksichtigen giltAls ein Beispiel kanndie Intransparenz beim
Gebuhreneinzug und der Verwaltung der eingezogenen Gdileleen,die auf Seiten

der betroffenen Handlezu enormer Fustrationfihrte Handler mussterobwohl sie

kein ZANAMA Mitglied waren, Zwangsabgaben zahlen oder aufgrund ihres angeblich
Abesonderenh Sorti ments e r h °kbnhem an Gliederg, hr e n e
Stelle die illegalen Steuern erwahnt werden, diANAMA vorwiegend von
GroBhandlern eintrieb. Die eingenommenen Geldieer deren Hohe ZANAMA keine
Angaben machtwurden zu weiten Teilen nicht fur die Kernaufgaben von ZANAMA

verwendet.

Die Frage delLegitimitat bezieht sich ebenfaluf die Ebene dertfaiktur und auf die
Handlungsgrundlagen der Handlerorganisationen selbst. Zunéchst féllt es schwer, den
ChisokoneMarkt und dessen rechtlichen Status zu klassifizieren, auf dem die drei
Hauptinstitutionen verankert sind-olgt man demNeoinstitutionalismus streben
Organisationen nach gro3tmaoglicher Legitimitat und verschaffen sich so Akzeptanz und
Durchsetzungsfahigkeit. Das KCC hat die formelle Legitimitat fur die Verwaltung des
ChisokoneMarktes, kann diese aber praktisch nicht in Form der Administsktareit
umsetzten. Die ebenso brichige Legitimitat von ZANAMA als auch von ZATMA
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offenbarte sich nach der Wahl 2011. Beide Organisationen verloren an Ruckhalt, da
padlitische Rickendeckung ausblishdelementare Zisetzungen nie umgesetzowlen

waren Anschaulichwurde die Enttauschung dartiber bei einigen Handitednastischer

Form bei der Zerstérung von ZANAMAilialen Ende 2011 undm Mordversuch an
ihrem Vorsitzenden. ZANAMA gelang es nicht, hervorgerufen durch mangelhafte
Verwaltungsbemihungen, sawiautoritdres Vorgehen, seinen Legitimitdtsanspruch

gegenuber ihren Mitgliedern aufrecht zu erhalten.

Durch den dezentralen Charakter von ZANAMA haben sich auf lokaler Ebene
unterschiedliche Gebuhreneinzugspraktiken und deren Verwendung eingespielty die vo
keiner Zentralinstanz kontrolliert werden kénnen. Die Geldmittel, die laut “Zcott
beschafft werden missen, flieRen bei ZANAMA nicht in ausreichendem Mal3e in die
Organisation selbst, sondern werden haufig zweckentfremdet. Die administrative
Leistungsfahigeit sinkt und damit fallt es schwer, Mitglieder dazu zu bewegen,
Agewi sse Dienste zu |l eistentf, wie es Scott
Anzahl der Kleinhandler kénnen die Handlerorganisationen die Dienstleistungen, die
sie proklamieren, nicheérflllen und es kommt zden genannten Rationalitatsmythen.
Diese konnte ZANAMA, wie es beispielsweise bei der so genannten Entkopplungsthese
von Meyer/Rowan diskutiert wird, nur so langggenuber einer Mehrzahl der
Kleinhandler aufrecht erhalten, wie di¢dandlerorganisation politische Protektion
genoss und einen Handelsrahmen vorfand, der es erlaubte als dominierender Akteur
aufzutreten. Es wurde versuchtSchwéachen der Organisation durch repressives
Vorgehen zu kaschieren. An diesem Vorgang ist erkendiaas Veranderungsprozesse

von Organisationen sehr wohl stark von exogenen Faktoren, wie dem staatlichen
Einfluss, abhéngig sein konnen. Dies steht im Gegengatz Position von
Mahoney/Thelen, die die Uberbetonung exogener Faktoren bei der Verangerung

Organisationen kritisieref!?

ZANAMA verkorpert nicht das, was eine Institution im klassischen Sinne leisten soll.
Die Organisation offeriert kein neutrales Regelsystem, auf das sich handelnde Akteure
verlassen und einstellen kénnen. Vielmehr war ZANAMeil des politischen

Instrumentariums der lange herrschenden Partei MMD. Im Vorfeld der

202y/gl. ausfiihrlich Scott 1986
203y/gl. Mahoney/Thelen 2010, S.i2S. 3
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Prasidentschaftswahlen 2008 stellte sich ZANAMA offiziell auf die Seite des MMD
und zeigte eindeutig, dass politische und damit letztendlich auch administrative
Neutrlitat nicht vorhanden sind. Bei ZANAMA kann daher nicht erkannt werden, dass
die Institution tatsachlich an einem gut ablaufenden Marktgeschehen interessiert war
(und ist). Nachdem der politische Ruckhalt verloren ging, geriet ZANAMA in ein
Spannungsfeldda es den Kleinhandlern nun mdglich war, relativ frei zu entscheiden,
ob sie ZANAMA weiterhinunterstitzenwollten. Der massenhafte Austritt und der
Ubertritt zu ZATMA dokumentiert, dass es ZANAMA nicht gelang, Legitimitat durch
Manipulation der Umwelt o gar durch ausreichendeUberzeugungsarbeit

herzustellen.

Am Beispiel von ZANAMAwird sichtbar wie gesellschaftliche Interessensgruppen zu
institutionellen Akteuren werden kodnnen. Diese wiederum sind nicht frei von
politischen Einflissen. lhre Akteure rndeln weder stringent im Sinne einer
idealtypischen regelsetzenden Institution, noch sind atigee Elemente einer
Interessegruppe dominierend. Ein Grund ist die vorliegende Schwache der staatlichen
Verwal tung (KCC), die ZANAMAehstizi numhdieem 5!
beeinflussed®* Der Zusammenschluss als Handlerorganisation entsprang urspriinglich
dem Wunsch der Grindungsmitglieder Optimierungen des Handelsplatzes
herbeizufihren, die sich schlussendlich auch positiv auf das eigene Gesswitfteu
sollten Gleichwohlerfolgtenach Etablierung von ZANAMA eine aktive Umgestaltung

der Institutionenstruktur. Diese Veranderung entsprang nicht einem Kooperationszwang
oder dem Willen die Anreizstruktur der Betroffenen zu &ndern, sondern dem Bastreb
der Leitungsebene von ZANAMA, personliche finanzielle Vorteile zu generieren.
Durch die politische Unterstiitzung konnte auch das gesamte institutionelle Geflige zu
Gunsten von ZANAMA umgeformt werden, und die Position des KCC sowie von
ZATMA wurde weiterabgeschwéacht. Neuere Entwicklungen haben die Arena wieder
umgeformt und fur die betroffenen Handler ist kaum absehbar, wie sich die politische
und damit letztendlich auch ©6konomische Lage verschiebt. Die in im Theorieteil

24ygl. Braun 1999, S. 234
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angesprochene Definitioneingrt i t uti on von Nort h, die AThe
soll, ist also auf dem Chisokomdarkt nur sehr eingeschréankt vorhand&h.

Die im Theorieteil dargestellten Routinehandlungen erleichtern und standardisieren
soziale Interaktionen. Mitunter kbnnen scafisaktionskostegering gehalterwerden

und wirtschaftliches Agieren wird erleichtef(siehe Punkt 2.4) Aus Sicht der
Kleinh&andler bergen Routinehandlungen allerdings hohe Risiken. Zum einen betrifft
dies die Betriebsstrategien, die ausfuhriiciKapitel 7 beschrieben sind, zum anderen
handelt es sich um den Umgang mit @éewéhntennstitutionen Ein Teil der Handler
erkannte ZANAMA wie selbstverstandlich als zentrales VerwaltungsorgaDabei

wurde oft Ubersehen, dass ZANAMA (ber einen langen Zeitraum vorgab,
H&andlerinteressen vertreten zu wollen. Gleichwohl konnte ein Arrangieren mit
ZANAMA auch Vorteile aufweisen, da somit standige Gangelungen und Repressalien
durch die Handlerorganisation verringert oder vermieden werden konnten. Das geschah
allerdings teilweise auf Kosten unangemessen hoher Abgaben und Gebihren, die das

Betriebsergebnis vieler mit ZANAMA verwobener Handler schmalerte.

Im Punkt 5.7 wird besprochenin wie weit eine Beurteilung von Institutionen
vorgenommen werden sollte und ole denannten Institutionen ihren Aufgaben gerecht

werden Wenn Madller Larsen, einer der wenigen Autoren, der sich mit dem Thema

Ha@ndl erorgani sationen und deren Rolle in Sa
many of its resources to build roads in the markets, drainage systems, shelters,
sanitations systems, market sy, etc. given that these efforts facilitate and ease the

dynamics and conditions for trading and market vending, ZANAMA contributes
positively to the functioning of the market
nachvollziehbar.Einige der von Miler Larsen angesprochenen Aspekte konnte

ZANAMA jedoch teilweise umsetzen. Dazu zahlt beispielsweise der Unterhalt einer
Sanitareinrichtung oder auch eines rudimentaren Reinigungssystems. Freilich kann
ZANAMA nicht attestiert werden, dass sie eine generelferbesserung der
Bedingungen fir die Handler auf dem Chisokdferkt herbeigefihrt oder gar

angestrebt hatte. Neuere Entwicklungen wie das beabsichtigte Verbot von ZANAMA

und die Erstirmung ihrer Vertretungen durch aufgebrachte Handler sowie Zerstérung

205ygl. North 1990, S. 3
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ihrer Geschéaftsrdume, zeigen noch einmal eindricklich, welche Wut und Enttauschung
sich gegeniiber ZANAMA aufgestaut hald8h.ZANAMA schaffte es weder, eine
funktionierende  Marktverwaltung aufzubauen, noch einen angemessenen
Handelsrahmen zu kreieren, der 8mne der tUberwiegenden Zahl der Handler ware.
Der ChisokoneMarkt verfugt weder Uber ein funktionierendes Abwassersystem, noch
gelang es ZANAMA, flachendeckend fur Ordnung, Sicherheit und Sauberkeit auf dem
Marktgelande zu sorgen. Punktuell mogen die Mmtler Larsen angefiihrten positiven
Zuschreibungengegeben sein, allerdings nun den KerrEinflussspharen der

Organisation und fur Handler, die ZANAMA gewogen sind.

5.2.Zambia Traders and Marketeers Association (ZATMA)

Wie ZANAMA ist auch ZATMA eine landeseit operierende Handlerorganisation, die

als ihr Hauptziel die Wahrung der Rechte der Handler auf den verschiedenen Markten
in Sambia proklamiert. ZATMA ist aus einer Abspaltungsbewegung der ZANAMA im
Jahre 2004 hervorgegangen. Anlass waren der unbgiiedit Zustand von ZANAMA

und die immer weiter fortschreitende Korruption und Ineffizienz, die die Vertretung der
Handlerinteressen untergrub. Ziel der Abspaltungsbewegung war es, eine neue
Handlerorganisation zu griinden, die wirklich im Sinne der Handiertaundsichnicht

zu einem verlangerten Arm der vormaligen Regierung von Rupiah Banda (MMD)
entwickelt So werden Vertreter von ZATMA nicht mide, zu betonen, dass ihre
Organisation politisch neutral eingestellt €&iwie esauch der aktuelleWerfassung

der Organisatiozu entnehmerst.

ZATMA ist in Sambia auf insgesamt 88 Markten prasent, wobei die Hauptaktivitaten
auf den beiden gréRten Markten des Landes in Lusaka-NGitiket) und dem
ChisokoneMarkt in Kitwe vorzufinden sind. Dabei kommt die Orgaation laut
eigener Berechnung auf landesweit insgesamt ca. 23.000 Mitglieder. In Kitwe selbst ist
ZATMA auf 18 Markten vertreten, in Lusaka lediglich auf zwdlf. Dies zeigt die

aulBergewohnlich gute Stellung, die ZATMA im Laufe der letzten Jahre in Kitwe

2% gjeheAnhang 5
27 SieheEX3/6ZATMA
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erworben hat. Dieser Erfolg beruht nicht zuletzt auf den konsequent gesetzten Zielen
und Grundsétzen, die sich ZATMA verordnet F&t:

Vereinigung aller Handler mit dem Ziel, deren Belange zu artikulieren
Schutz der Freiheitsrechte sambischer Handler
Forderumg von Training fur Handler im Bereich der Handlerechte

Rechtsbeistand

= =/ =4 A4

Formulierung und Ausarbeitung von Gesetzen, die die Belange und
Bedurftigkeit der Handler berticksichtigen

Politische Neutralitat

=

Finanzielle Unterstiitzung fur die Fortentwicklung derdgiigder

Aufbau demokratischer Strukturen auf allen Ebenen

Die Struktur von ZATMA ist dezentral. Die Organisation unterhalt an all ihren
Standorten einen oder bei Bedarf (wie auf dem Chisckéadkt) mehrere
Reprasentanzeie Vorsitzenden deReprasentanzen und deren Stellvertreter werden

in einer geheimen und freien Wahl von Delegierten einer alle zwei Jahre statt findenden
Zentralkonferenz gewahltUngewoéhnlich dabei erscheint die Entsenulaxis der
Delegierten.Gleich wie viele Mitglieder eme ZATMA-Reprasentanz hat, werden drei
Delegierte enmndt Bei aufl3ergewdhnlichen Ereignissen kann eine Sonderkonferenz
einberufen werden, um auf dringende und aktuelle Geschehnisse reagieren zu kénnen.
Im Rahmen der reguldaren Konferenz wird auch der féinzgSambia zustandige
ZATMA -Vorsitzende und Viz&/orsitzende gewahlt, der gleichzeitig auch Vorsitzender
einer Reprasentanz sein kann. Der Vorsitzende wiederum ernennt das aus sechs

Mitgliedern bestehende Nationalkomit&e:

28 gjeheAnhang 3
29 gjehe Anhan@
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NATIONAL
CHAIRMAN
VICE
CHAIRMAN
|
NATIONAL TREASURER PUBLICITY
SECRETARY SECRETARY
National TRUSTEES
Committee ™
VICE VICE VICE
NATIONAL TREASURER PUBLICITY
CHAIRMAN SECRETARY

Abb. 6 Organigrarm derHandlerorganisation ZATMA

EigeneGrafik auf Basis der ZATMAVerfassung

Die Finanzierung der Organisation erfolgt Uber eine Gebihrenerhebung: Jedes

ZATMA -Mitglied zahlt dreimal wéchentlich 1.500 ZMa. 025 Euro) Im Gegensatz

zu ZANAMA erhebt ZATMA nur Gebuhren von Mitgliedern und nicht von jedem

Handl er , der si eh nf husdsezconAAATOMA i ndet . Da
Organisation verwaltet der Schatzmeister, der dem Vorsitzenden und seinem
Stellvertreter Bericht erstattet. Eine exakte Auflistung dem&immen existiert nicht,
LautdemVorsitzenda nimmt ZATMA wdchentlich ca. 5.500.000 ZMa. 790 Euro)
Mitgliedsbeitrage auf dem Chisokofarkt ein?'°

Im Gegensatz zu ZANAMA und deim nachsten Abschnittorgestellten Kitwe City
Council arbeiten bei ZATM\ keine hauptamtlichen MitarbeiteAlle Mitglieder, die
ein Amt bei ZATMA begleitensind gleichzeitig auch Handler;olei Personen, die

Management und Reprasentationsaufgaben ausfihren, ihr Geschaft von

219 gjehe EX3/6ZATMA
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Familienangehorigen oder Angestellt@gnit-)betreiben lasserDamit gestaltet sich die
Intensitat der Mitarbeit recht unterschiedlich und wird teilweise von aktuellen
Entwicklungen diktiert. Sehr anschaulich wurde dies im September 2011 vor den
PrasidentenwahleZATMA konnte zu dieser Zeit zahlréie Mitglieder animieren, viel

Zeit und Energie in den Wahlkampf fur die Partei PF zu investierenZAlIVA

unterstitzte.

Das Hauptquartievon ZATMA fur Sambiaals auch fir deiupfergurte] ist auf dem
ChisokoneMarkt angesiedelt. Es existieren ein Méaund Empfangsraum, sowie das

Bilro des Sekretars, der die Leitung des Biros innehat. Die Hauptaufgaben der dortigen
Reprasentanz bestehen laut ZATNPAofil aus Repréasentanz, Verwaltung und
Lobbyarbeit. Aber auch die Organisation von Workshops, oft nmtetdtltzung
auslandischer Hilfsorganisationen, das Abhalten von Konferenzen und die
Durchfuhrung von Seminarersind Aufgaben, die in der ZATMA&ZXentrale
vorangetrieben werden. AuBerdem ist die Offentlichkeitsarbeit ein wesentlicher
Aufgabenschwerpunkt. Hikei gelingt es ZATMA in zunehmendem Mal3e, Gehér zu
finden. Der erste Sekretar ist ein sehr gefragter Ansprechpartner seitens deurfelink
Printmedien. In diesem Zusammenhang wird von ZATMA immer wieder auf die
ungeniugende Gesetzesgrundlage hingewiesenHdndler bei ihrer wirtschaftlichen
Aktivitat behindert. ZATMA mochte sich flr eine transparente Ausgestaltung und, viel
wichtiger, eine verlassliche Umsetzung der Gesetze stark machen, um so die Grundlage
fir ein besseres wirtschaftliches Umfeld im Qinder Handler auf den einzelnen
Markten in Sambia zu schaffefils problematisch stuft ZATMAlenAThe Mar ket s an
Bus Station Adi von 2007 ei rnerland) idass @nzig dielskaldnz
Behorden fur die Verwaltung des Marktes und der Bushaltestallgidndig sindPart

Il 85. (2) (a)) ZATMA ist der Ansicht, dass dies grundsatzlich nicht falsch sei, die
tatsachliche Verwaltung aber unzureichend ausgefiihrt ilitdATMA fordert eine
Anpassung des AThe Markets andnh8tanswaSt ati on
bedeutet, dass auch ZATMA mit in die Verwaltudgr Méarkte allerdings eher
beratend, eingebunden werden konnte. Praktisch geschieht dies bereits auf fast allen
Markten in Sambia; nur ist dies gesetzlich nicht vorgesehen. Im konkreten Fall des

ChisokoneMarktes betreibt ZATMA im Bereich A Sanitaranlagen, die auch offiziell

21 gjehe EX3/6ZATMA

86



als ZATMA-Gebaude gekennzeichnet sfiél.Auf dem Chisokonéarkt unterhalt
ZATMA neben der Zentrale noch zwei weitere kleinere Blros. Eines befindet sich im
Bereich Chisokond, das andere im Abschnitt Chisokone A. Bemerkenswert ist die
Prasenz im Abschnitt A. Hier hasZATMA geschafft, sich eine dominierende Position
aufzubauen. Die meisten hdler im Umfeld der Chisokone -Reprasentanz
sympathisieren ganz offen mit ZATMAudem befinden sich die bereits beschriebenen
Sanitaranlagen, die von ZATMA errichtet und betrieben werden, in unmittelbarer Nahe.
Durch die laufenden Veranderungen auf dem Chisokbakt ist es durchaus dendi)

dass weitere Buros erodffneider schon existierende Geschaftsstellen umgesiedelt

werden.

Ein Aufgabenschwerpunkt von ZATMA ist die Unterstutzung seiner Mitglieder bei
Beerdigungen. Durch die hohe HRate in Sambia kommt es zu einer erhéhten Anzahl
von Todesfallen. Besonders befesf ist hier die aktiv arbeitende Bevdlkerung. Vielen
Handlern fehlen die finanziellen Mittel, eine Beerdigung angemessen durchzufftthren.
ZATMA kommt seinen Mitglieder in zweierlei Hinsicht zu Hilfe: Zum einen kann im
Vorfeld einer Beerdigung von weiterdsitgliedern Geld gesmmelt werdenfalls dies
nicht ausreicht, stellt ZATMA eigene finanzielle Mittel zur Verfligung, damit eine
Bestattung ¢berhaupt m° g FQocmmi itdte.e AES wex ic hiteis
ausschlief3lich um Beerdigungsbelange kinmimier den Interviews im Rahmen der
Feldforschung 2011 zeigten si@&® Prozent deHandlermit ZATMA -Mitgliedschatft
ausgesprocheankbar fir die Unterstitzung seitedsr HandlerorganisationFast
ausnahmslos alle Handler hatten Verluste von Familienangeh{ Freunden,

Verwandten oder auch Handlerkollegen in jingster Vergangenheit zu beklagen.

Dariiber hinaus proklamiert ZATMA in seinem Profil, bereits sechs Ziele umgesetzt zu
haben. Zuerst preist die Organisation die hohe Anzahl von 23.000 Mitglieddrn u
verlautet, in deren Namen zu handeln. Weiterhin betont ZATMA die 6konomische
sowie soziale Unterstlitzung seiner Mitglieder, die zweifelsohne in Form von
Beerdigungsunterstitzung und ersten Versuchen einer Kreditvergabe Anwendung
finden. Als besondere istung stuft ZATMA die Errichtung eines Frauenkomitees ein,

welches sich um die besonderen Angelegenheiten der Handlerinnen kiimmert. Dieses

%12 gjehe Anhang 6
23vgl. hierzu weiterfiihrend Taylor 2006, S. 115. 118
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existiert sowohl auf nationaler Ebene, als auch auf den meisten Méarkten, auf denen
ZATMA aktiv ist. Als vierten Aspkt nennt ZATMA die Schaffung von nachhaltigen
Arbeitsplatzen durch die Selbststandigkeit der Handler. So will ZATMA einen Beitrag
zur Verringerung der Arbeitslosigkeit in Sambia leisten. Weiterhin gibt ZATMA an, mit
Banken gunstige Kreditkonditionen fur édhhandler ausgehandelt zu haben. Mit
welchen Banken solche Abmachungen beziehungsweise Vertrage unterzeichnet worden
sein sollen, erwéahnt ZATMA nicht. Es wird nicht klar, wie genau derartige -Mini
Kredite ausgestaltet sind, wer sie erhalt und welche Goradgsetzungen zur Vergabe
gegeben sein mussen. Dieser Aspekt steht im Gegensatz zu den meisten Aussagen von
Kleinhandlern, die keinen Kredit von den Banken erhalten, obwohl sie Mitglied von
ZATMA (oder auch ZANAMA) sind. Als letzten Punkt ihrer bereitsgesetzten Ziele

weist ZATMA auf die von ihr durchgesetzten, zeitlich neu strukturieren Zahlungen an
die ortlichen Versorgungsunternehmieim. Handler mussten laut ZATMA nun nicht
mehr einmal am Ende des Monats eine Gesamtsumme an die - Stmmn
Wasserversgier zahlen, sondern kdnnen taglich an ZATMA eine Pauschale entrichten.

Die Abrechnung erfolgt zwischen den Versorgungsunternehmen und ZATMA.

Die Rolle vonZATMA bewegt sich eher in einem Zwischenraum, der sich aus der
Konstellation der drei institutionelh Akteure ergibt. Kleinhandler, die sich ZATMA
zuwenden, versprechen sich zum einen eine bewusste Abgrenzung von ZANAMA und
Schutz vor deren Vorgehensweisen. Andererseits gab es unter vielen Kleinh&ndlern den
Wunsch, dass es eine Handlerorganisation gdlee, deren Interessen gegeniber
staatlichen Stellen vertritt. ZATMA konnte am ehesten glaubhaft vermitteln, eine solche
Rolle einnehmen zu konnen. Auch die angesprochenen Aspekte der
Entkopplungshypothese kommen im Falle von ZATMA damit nur ansatzweise zum
Tragen. ZATMA war bemiht, bis 2011 konstruktiv mit dem KCC zusammen zu
arbeiten. Daruber hinaus kommunizierte die H&ndlerorganisation relativ offen, mit
welchen Herausforderungen sie auf dem Chisoldaskt umzugehen hatte. Allerdings
stellten die Wahleimm Jahr 2011 die Glaubwirdigkeit von ZATMA stark in Frage. Die
erwahnte politische Neutralitdt wurde durch die Hinwendung zur Partei PF erschuttert.
In dieser Zeit baute ZATMA eine Fassade auf, mit deren Hilfeeswartetein
mehrerlei Hinsicht zu profiéren. Erstens fuhlten sich viele Kleinhandler zu ZATMA
hingezogen, da ein Sieg der PF wahrscheinlich erschien und man so auf der
Gewinnerseite stinde. Hierbei handelt es sich umbeieits zuvorvon Miebach
dargelegten Zuversichtsritualelie im Rahmen de Entkopplungsthese besprochen
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wurden®** Dementsprechend konnte ZATMA weitere Mitglieder hinzugewinnen und
zahlreiche Kleinhandler investierten viel Zeit und Ressourcen wahrend des
Wahlkampfes fur die Unterstiitzung von ZATMA, also schlussendlich auch &ir di
Partei PF. Die Hoffnung der Kleinhandler auf bessere wirtschaftliche
Rahmenbedingungen, die ZATMA suggerieren konmtarde allerdings wegehend
enttduscht. Hauptgrund hierfir sind die neuen institutionellen Entwicklungen nach der
Wahl 2011, die ZATMA drch den Machtgewinnes des KCC™ in ihrem
Handlungsspielraum deutlich einschrénkt. Die drohende Verbannung von den Markten
durch das KCC und die Anderung der Spielregeln, wie es North fornfifiert,
veranlassten ZATMA ahnlich zu agieren wie ZANAMA. Es gingnahmlich nicht

mehr darum, Interessenvertretung fur Kleinhandler zu praktizieren, sondern die
Machtposition auf dem ChisokoiMarkt zu wahren. Dabei kam ein konfrontatives
Vorgehenzum Vorschein, das vor allem die Diskreditierung des KCC und dessen
Verwdtungsschwachemum Gegenstand hattsgieheausfihrlich Punkt 5.5.1)

Legitimitat konnte ZATMAdadurchherstellen, indersie Leistungen anbot, die sie zum
Uberwiegenden Teil auch erfillte. Als Beispiel dienen die Unterstiitzung bei
Beerdigungen oder die take Beratung von Kleinhandlern bei betrieblichen Fragen. Die
ansteigende Mitgliederzahl zeigt, dass ZATMA durch ihr Leistungsportfolio
Uberzeugen konnte. Der Strategiewechsel nach der Wahl 2011 und der drohende
Machtverlusthabendie Zielsetzungen von ZAWA allerdings verwassert und lasst das
Profil der Organisation unscharf erscheinen. Es gelang ZATMA (im Gegensatz zu
ZANAMA bis 2011) nicht, den institutionellen Rahmen im eigenen Interesse zu
verandern. Damit drangt sich bei vielen Kleinhandlern der Holdrauf, ZATMA
kénne in ein ahnliches Muster wie ZANAMA verfallen, bei dem es im Wesentlichen
um die Machterhaltung und weniger um die origindre Interessenvertretung fur
Kleinhandler ginge. Diee Schwéche sowie die Diskrepanz zwischen tatsachlicher
Handlurgsfahigkeit und zum Teil zu hohen Erwartungen an ZATMA, ist damit auch
eine Ursache fur den insgesamt briichigen Zustand des Chisigkokies.

Z4y/gl. Miebach 2012S. 134
Z3ygl. North 1990, S. 3
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5.3. Kitwe City Council (KCC)

Das Kitwe City Council ist laut Gesét? fiir die Verwaltung aller Mérkte in Kitwe
zustandig. Die Institution ist administrativ dem Ministeridirocal Government and
Housingi untergeordnet. In Sambia existieren insgesamt 102 Lokalbehérden, die sich in
District Councils, Municipal Councils und @iCouncils einteilen lasseDas Leitmotiv

des City Counciin Kitwe lautet:

AThe Kitwe City Council i's i mplementing a p
jobs and increase investment in the CBD and our suburbs. The City Council's mission is

to improve the quality of life of the people of Kitwe through the development of a
sustainable economic, environment and the provision of quality affordable social

services and infrastructur e, with the acti v

Die Behorde ist hiarchisch strukturiert. Ein genaues und aktuelles Organigramm kann

dem OnlineAuftritt der Behodrde entnommen werd&i.Die Verwaltung des Marktes

obliegt dem Bereich ADepart ment of Devel opl
stehen drei hauptamtliche Mitaitex am Sitz des KCC zur Verfigung. Mittlerweile ist

die Wichtigkeit der Marktverwaltung erkannt worden und weitere Abteilungen in die
Verwaltung mit einbezogen worden, da die Personaldecke und Fachkompetenz der fir

die Marktverwaltung zustandige Mitarbait nicht ausreichte. Zur Erfassung der

(zumindest meisten) Handler auf dem Chisokbh&r kt sind di e Abteil un
sowie die Unterabteilung AAccountingf hin
Einnahmen der Marktgebiihren transparent verwalten. Derispbkt Wille, die
Marktverwaltungen an eine staatliche Verwaltungsinstanz zu vergeben, ist nun
erkennbar. Der Zustandigkeitsbereich fur die Marktverwaltungen erhalt deutlich mehr
Aufmerksamkeit und Ruckendeckung seitens des Ministeriums, das sich austdrtckili

hinter die Verwaltungsiibernahme der Markte durch das Council BrafitK CC ist auf

dem  ChisokondMarkt zunehmend prasenter, seit der Einfluss der
Handlerorganisationen zuriickgehdie Zahl der Auf3endienstmitarbeiter hat sich

deutlich erhoht. Sie beléusich laut Aussage des KCC (Stand April 2013) auf dem
ChisokoneMarkt auf 16 Mitarbeiter, die fir den Gebuhreneinzug und die praktische

Z® gjeheMarkets and Bus Stadion Acknhang 1
27 Sjehehttp://www.kcc.gov.zm/mayeceity-council/councilstructure/am 14.05.13
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Administration vor Ort zustandig sind. Sie sind ebenfalls Ansprechpartner fir die
Handler und sollen als Bindeglied zien Mitarbeitern im Hauptgeb&ude des City

Councils fungieren. Dies hat zur Folge, dass das KCC bereits 2011 die Einnahmen aus

Marktgebihren deutlich erhéhen konnte, wie nachfolgende interne Grafik zeigt.

SOURCE 2009 2010 2011
1 Rates 13872 162 004 11389 787 514 12 316 215 71(
2 GRZ Grant Lieu of Rates -1 10950000004 1359907 377
3  GRZ General Grant/CDF -1 3860969 891 1639 253 84C
4  Bus Stations 2580541 00¢ 2053327500 2596 924 00C
5  Plot Premium 4 879 256 00(Q 14 052 846 38] 5 545 701 984
6  Market Levy 1273555900 1419556500 2 146 598 80C
7  License Fees 90290 850 452411500 1 314 848 50C
8 Billboards 546 404 850 466 385250 842 426 250
9 Parking Fees 524 672 000 345 337 500 472 427 000
10 Personal Levy 479024000 285917 35 355525556
11 Others 7583028 45( 4531 128 803 12 353 852 86:

Totals 31 828 935 05( 39 952 668 194 40 943 681 88(

Abb. 7Einnahmen des KCCLO991 2011)

Quelle: Kitwe City Council, Strategic Plan 2012016

Obgleich erste Erfolge zur Wiedererlangung der Verwaltungshoheit erzielt worden sind,

hat das KCC immer noch mit zahlreichen Herausforderungen zu karbéein. Bezug

ASystem
2§ kaoh daseKC@ derzdimur c hs et z

ansatzweise erflillerDas liegt zum einen an der internen Struktur, die nicht effizient

auf Eisenberg in Kapitel 5.8 dargestellten institutionekea mp onent en

Reg¢ nii und AMechani smus
gestaltet ist, sowie an der AulRenwahrnehmung durch andere Institutionen und vor allem
durch dieH&andlernselbst Im Einzelnen lassen sich sechs Aspekte nennen, die zu den

Hauptproblemen des KCC zéhlen und sich auch auf den Geschaftsablauf der Handler

auf dem Chisokon&larkt auswirken:

Z8y/gl. Eisenberg 2002, S. 15
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Unterfinanzierung

Das KCC leidet seit Jahren unter chronisddeterfinanzierung. Sowohl Herr Kalima,

der ehemalige Vorsitzende der Marktverwaltung, als auch sein Nachfolger, Herr
Mulenga, beklagten einhellig die mangelnde finanzielle Ausstatfingolge der
fehlenden Mittel war, dass keine Moglichkeit bestand, sishMarktverwaltung zu
profilieren und der jahrelangorherrschenden Organisation ZANAMA auf dem
ChisokoneMarkt entgegen zu wirken. Vielmehr erklaren beide Vertreter, dass die
finanziell unbefriedigende Lage politisch gewollt sei. Die bis zum Septembdr 201
regierende Partei MMD konnte so mit Hilfe von ZANAMA, die deren verlangerter Arm
auf dem Chisokon&larkt war, ihren politischen Einfluss erhthen. Um kein
Gegengewicht zu schaffen, musste das KCC so handlungsunfahig wie mdglich gehalten
werden. Ein Beispil flr das geringe Budget ist die Council Police. Dieses exekutive
Organ soll Anlagen, Gebaude und vor allem Markte, die der Verwaltung des KCC
obliegen, beschiutzen. Im Falle des Chisokbleektes gelang dies nicht. Die
Sicherheitsaufgaben nach Ladenschiygb 21 Uhr) und in der Nacht wurden
weitestgehend von ZANAMA organisiert. Die Sicherheitslage hat sich nach der
Verwaltungsibernahme durch das KCC verschlechtert, da die Council Police weder
genugend Personal noch die technische Ausstattung besitzin@ifl&che wie die des

ChisokoneMarktes ausreichend zu bewachen.

Zustandigkeit

Uber den gesetzlichen Status des Chisokdages herrscht bei Beteiligten auf allen

Ebenen keine Einigkeit. Fakt ist, dass | edi
Markt gesetzlich festgeschrieben ist. Im Laufe der 1980er und 1990er Jahre, als der
ChisokoneMarkt sich signifikantausdehntesah sich das KCC fur die Verwaltung nicht

zustandig, da der Markt wgithend nicht legal war. Gleichwohl schritt keine steladi

Institution ein, um dem unzuléssigen Wachstum Einhalt zu gebieten. Daraufhin bildeten

sich die dargelegten alternativen Verwaltungsstrukturen, aus denen letztendlich die
Handlerorganisation ZANAMA hervorging. Kritikern, die dem KCC jahrelange

Untatigket vorhalten, kann entgegnet werden, dass es sich um politische

219 5jeheEX4/8KCC
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Entscheidungsprozesse handelt wund das KCC d:
Housingi unter steht wund sofolgeemussWwei sungen aus Lu
Legitimitat

Das KCC strebte bis zum Jahr 2044r nicht an, den ChisokoiMarkt verwalten zu

wollen, beziehungsweise tat dies nzigerlich Allen Mitarbeitern des KCC war

bewusst, dass ohne politische Riickendeckung und ohne ausreichend finanzielle Mittel

eine Verwaltung der Markte in Kitwe nicht zaalisieren ist. Damit beschrankte sich

das KCC auf eine Strategie des Abwartens und des Konservierens der wenigen
Einflussspharen. ZANAMA hingegen strebte ganz offensiv nach grof3tmoglicher
Legitimitat und tat dies vor dem Hintergrund der Schwéache des KCC.

Die Tatsache, dass das KCC uber viele Jahre den Chistkanké faktisch nicht

verwaltet hat, fuhrte zu besagter Legitimitatskrise. Fur viele der befragten Handler ist es

noch ungewohnt, dass anstelle von ZANAMA nun das KCC die Verwaltung
Ubernimmt. Die berwiegende Zahl der Handler begrif3t im Grundsatz die alleinige

Verwaltung durch das KCC.

Allerdings ist gro3e Skepsis bei den Handlern vorhanden, ob es dem KCC kunftig
gelingt, die Administration mit den derzeitigen Ressourcen angemessen umzusetzen.
Nackdem mittlerweile politischer Ruckhalt fir das KCC vorhanden ist, kommt ein
weiteres paradoxes Problem hinzu: Das KCC verwaltet einen Markt, der zum grof3ten
Teil nie als solcher legalisiert wurdéie Behdrde registriert Handler und deren
Geschéfte, erhetarktgebthren und will die Infrastruktur warten. Damit erkennt das
KCC den Chisokondlarkt de facto als legal an. Gleichzeitig bringt das K&@narien

zu eing Umsiedelung des Marktes auf die Agenda, was grol3e Unruhe unter den
Handlern hervorruft. Da es eth KCC bis heute nicht gelingt, wesentliche
Verwaltungsaufgaben flachendeckend umzusetzen und es keinen Fortschritt bei der
Frage des rechtlichen Status des Chisoldagtes gibt, tut sich das KCC schwer als
legitime Verwaltungsinstanz wahrgenommen zu deer da ein Grof3teil der

Kleinh&ndler ihmmur eingeschréankfertrauen schenkt.

Personelle Ressourcen

Die Personaldecke des KCC reicht nicht aus, eine funktionierende Verwaltung aller
Markte in Kitwe sicher zu stellen. Das gilt insbesondere seit Septetihér seit dem

das KCC zusatzlich den Chisokekkarkt komplett administrieren soll. Erste interne

Umstrukturierungen der Institution und die Miteinbeziehung weiterer Abteilungen
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zeigen bereits erste Erfolge. Es konnte eine grobe Auflistung der Handldesmit
installierten, oder aufund abbaubaren Standenstellt werden. Eine solche Statistik
kann die Grundlage fur eine funktionierende Verwaltung sein. Dennoch gelingt es nicht,
alle zentralen Aufgaben zu bewadltigen. Darunter fallen die Sicherstellung der
offentlichen Ordnung bei Tag und Nacht, die Reinigung deargeen Marktgelandes

und die Renovierung der maroden Infrastruktur.

Ineffektivitat

Das KCClasstnoch kein schliussiges Gesamtkonzept erkennen und konterkariert erste
erfolgsversprechende Bemuhungen durch die Lancierung von Planen, den Chisokone

Markt umzusiedeln. Der Einzug der Marktgebihren funktioniert noch nicht
flachendeckend und ist zudem intransparent. Handler berichten Uber eine lickenhafte
Geb¢hreneinzugspraxi s, bei der einige H2ndl
Quittung ausgestellt beknmen. Die Frage des Abtransportes des Unrates ist immer

noch ungeldst und fuhrt zu groRem Verdruss. Dem KCC gelingt es nicht, das seit

langem bestehende Problem der effektiven Abfallbeseitigung innerhalb des Marktes und

dem zentralen Ablageind Abtranspdplatz in den Griff zu Bkommen.

Uberforderung

Das KCC hinterlasst bei den betroffenen Handlern auf dem Chisdkari¢ den
Eindruck, Uberfordert zu sein. Den eigenen AnspricHendas vorgestellte eitbild

der Institutionformuliert, wird das KCC rght gerecht. Um den Handlungsspielraum fur
das KCC zu erweitern, bendtigt es nicht nur politische verbale Unterstlitzung, sondern
tatsachliche finanzielle Hilfe durch den Staad eine weitere personelle Aufstockung

mit Mitarbeitern, die Uber Verwaltung$ahrung verfigen An dieser Stelle kdnnte
moglicherweise die Unterstitzung durch eine NGO von Vorteil sein, die hViese
Bereich der Verwaltung emingen kann.

Die Probleme des KCC resultieren nicht nur aus Versaumnissen der jlingeren
Vergangenheit. Der &waltungsapparat Sambias war bis zur Unabhangigkeit 1964
kolonialen Bedurfnissen unterworfen und war bewusst klein gehalten worden. Im
Vordergrund stand der aus Sicht GrolR3britanniens effektive Kupferabbau. Die
Startbedingungen zur eigenverantwortlichenndédtung des Landes waren damit

ungunstig. Bis zum heutigen Zeitpunkt iss e€ambia nur teilweise gelungen

94



funktionierende Strukturen im Bereich der Marktverwaltungen des Landes zu schaffen,
wie unter anderem das Beispiel ddssbkoneMarktes veranschaehen kanif?°

5.4. Alliance for Zambian Informal Economy Association (AZIEA)

AZIEA ist eine NGO und versteht sich als nationale Dachorganisation der informellen
Handler in Sambia. Gegrundet wurde die Organisation im Jahre 2002. Laut eigenem
Profil will AZIEA 1,4 Millionen Handler vertreten, sowie neun Handlerorganisationen,
die im Bereich der informellen Wirtschaft tatig sirdiele der Organisation sindlie
Rechte der informellen Handler zu starken, als Vermittler zwischen den Interessen der
Handler und der Regrung zu agieren, sowie Gesetzesinitiativen auf den Weg zu
bringen, die sich gunstig auf den Geschaftsablauf der informellen Handler auswirken.
Zum Programm von AZIEA zahlen auch Trainings undrkghops fir informelle

Handler??

Die Rolle von AZIEA im Umféd der Untersuchungseinheit und des gesamten
ChisokoneMarktes ist indes umstritten. Vor den Wahlen 2011 war lediglich ZANAMA
Mitglied bei AZIEA. Nach den Veranderungen im Zuge der Wahlen 2011 ist AZIEA
eine Dachorganisation ohne Mitglieder in Kitwe, dadereZATMA noch KITA oder

gar KINGSTON?? sich AZIEA anschlieBen méchten. Gleichwohl erhebt AZIEA den
Anspruch, die Stimme der informellen Handler gegentber der Politik zu sein.
Besondersproblematischist die personelle Zusammensetzung von AZIEA (Stand
2012) die einen Allgemeinvertretungsanspruch aller nmfellen Handler unmdglich
macht: Im National Executive Committee der Organisation sal3 Elvis N., der
gleichzeitig Uber Jahre bis zu den Wahlen 2011 Vorsitzender von ZANAMA war. Hier
entsteht ein nicht l6sbar Interessenkonflikt. Handler, die ZANAMA kritisch
gegenuberstehen, lassen sich sicher nicht von einer Organisation reprasentieren, die als
Sprachrohr von ZANAMA (qilt. So verwundert es nicht, das ZATMA es ablehnt,
AZIEA beizutretenZugleichwar das Inteview mit Herrn K., dem ersten Sekretar von

AZIEA (siehe Experteninterviews), von einer Uberbetonung Werdienste der

27um Einfluss des Weshbni la&nissno meshihl8hBiarachmeikR010 g | .
In Sambia sind ahnliche Falg aus der kolonialen Vergangenheit festzustellen

2L SieheEX9AZIEA

222K INGSTON ist eine weitere Handlerorganisation auf dem Chisokdaekt. Allerdings sind deren
Aktivitaten nahezu zum Erliegen gekommen.

95



ZANAMA gepragt. Nachfragen nach kritischen Aspekten von ZANAMA wie
beispielsweise deren Warenzwangskonfiszierungen, die illegale Bestgusder die
Gewaltanwendung gegeniber unliebsamen Handlern, wurden als Geriichte abgetan.
Rasch entstand auch bei diesem Interview der Eindruck, dass sich aufgrund der
personlichen Verquickungen AZIEA als Anwalt von ZANAMA versteht und auf deren
Wiederersarken hofft. Der Grundgedanke, eine Dachorganisation zu sein, die auch
zwischen ihren Mitgliedern vermittelt, deren Interessensschnittmengen auslotet und
diese aktiv gegenuber staatlichen Stellen vertritt, scheint nicht gegeben. Angesprochen
auf diese Kostellation zeigte sich auch Herr Mofja, der ZATMAorsitzende,
enttauscht von AZIEA? Ein Beitritt kommt fiir ihn auf absehbare Zeit nicht in Frage.

An der Positionierung VOMZIEA ist insbesondere bedauerlicdass eine derartige
Organisation fehlt, diela Sprachrohr der Handlerinteressen fungiert kénnte. Durch die
Zersplitterung und die Machtkampfe innerhalb der Handlergruppe entsteht keine
schlagkraftige Interessensgruppe, die ihre Anliegen gegenuber dem KCC oder auch
anderen regierungsnahen Stellen ikatieren konnte. Durch ihre personell
problematische Struktur und die einseitige Ausrichtung auf ZANAMA lauft AZIEA
Gefahr, ihre Rolle als Handlerdachorganisation ganzlich zu verspielen. Bemerkenswert
ist auch, dass vielen Handlern die DachorganisationEAZgar kein Begriff ist.
Diejenigen, die AZIEA kennen, wissen kaum etWasitivestiber die Organisation zu
berichten. Wesentliche Kritikpunkte sind die dargelegte Verbindung zu ZANAMA und

die Ferne zum tatséachlichen Marktgeschehen.

223 5jeheEX3/6ZATMA
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5.5. Beziehungsstrukturen der Institutionen

5.5.1. Beziehung zwischen dem KCC und ZATMA

Durch die jahrelange Dominanz von ZANAMA auf dem Chisokbfagkt hat sich eine
zeitweise Solidarisierung zwischen ZATMA und dem KCC ergeben. Die
Préasidentschaftswahlen in Sambia am 20.09.2011 haben das Verhéltnis zwischen beiden
Parteien allerdings grundjend geandert. Von der ZATM&rindung bis zu den
Wahlen 2011 bestand eine Beziehung zwischen den beiden Akteuren, die von Respekt
und gegenseitiger Akzeptanz gepragt war. Grund hierflir war zum einenmletak€C

das Auftreten eines Gegenspielers fur dieARKAMA auf dem ChisokoneMarkt
willkommen war, um deren Machtposition zu schwachen und so selbst wieder in eine
glnstigere Lage zu gelangen. Zum guten Verhaltnis zwischen ZATMA und dem City
Councilhatandererseits auch die beharrliche Betonung von ZATM#dbegen, eben

nicht als zweite Marktverwaltung fungieren zu wollen und politisch neutral zu handeln.
Zudem akzeptierte ZATMA in Offentlichen Erklarungen immer wieder die Rolle des
City Council als eigentlich legitime und gesetzlich vorgesehene Marktitanga Im
Gegensatz zu ZANAMAhattenbei ZATMA immer die Interessen der Kleinhandler
Prioritit AuCer dem wurde seitens ZATMA hervor gehq
Stadion Actid trotz einiger Kritikpunkte anzi
KCC regstriert wurde. Dieses wiederum sah in ZATMA Kkeinen ernsthaften
Konkurrenten um Einfluss und Macht. So betonte das KCC immer, dass die Aktivitaten
von ZATMA sichi im Gegensatz zu ZANAMA zumindest auf dem Chisokohéarkt

im gesetzlichen Rahmen bewegen deair. Gelobt wurde beiderseits die gute
Kooperation, besonders bei der Entsorgung des Unrates. ZATMA sorgt laut eigener
Aussage bis heute fir die Sauberkeit und Ablage des Abfalls des Chiddkoktes,

und das City Council erledigt den Abtransport zuri¢imdn Mulldeponie. Da beide
Parteien gut an der beschriebenen Lage durch die Erhebung von Gebihren auf dem
ChisokoneMarkt verdienten und wenige sich tiberschneidende Ambitionen hegten, kam
es zu einem weitestgehend einvernehmlichen Nebeneinander beidteakitame’**

Mit der erwéhnten Prasidentschaftswahl und dem Sieg der vormaligen

Oppositionspartei PF unter der Fihrung des Spitzenkandidaten Michael Sata ergab sich

224 5jehe EXGD-ZATMA

97



eine neue Konstellation:Uberraschend entwickelte sich rapide eine neue
Konkurrenzsituatiorewischen ZATMA und dem KCC, die im Vorfeld der Wahlen so
nicht abzusehen war. Trotz der Beteuerung, politisch neutral zu sein, unterstlitzte
ZATMA ganz offen die PF, was durch die zahlreichen PF/MichaelSateate am und

um die ZATMA Buros erkenntlich wde. Zugleich trugen etlicheuch hochrangige,
ZATMA -Mitglieder PFAnstecker. Nachdem die PF die Wahlen gewonnen  hatte
wurden alleZANAMA -Bilros geschlossen urtle ZANAMA -Mitarbeiter warennicht

mehr aufzufinden. Da nured einflussreichste Hauptakteund Konkurrent ber Nacht
wegfiel, galt es sowohl fur das KCC als auch fur ZATMA, diese Lucke zu fullen und

die sich bietende Gelegenheit zur ErschlieBung neuer Einnahmequellen zu nutzen.

Die ersten Tage nach der Waheigte das KCC eine Strategie der Mérkten
Offentlichkeitsarbeit. Mitbescheidenen Mittel ausgeriistehren Mitarbeiter des KCC

mit Megaphonen die HauptstraRen neben und im ChiseMamkt auf und ab.
Unablassig wurde postuliert, dass ab jetzt nur noch das KCC berechtig sei,
Marktgebuhrerzu erheben. Das KCC unternahm den Versuch, die politische Direktive,
alleiniger Marktverwalter zu sein, umzusetzen. Die jahrelang festgefahren Strukturen
auf dem Chisokon®larkt und das Misstrauen vieler Handler gegenuber dem KCC
trugen zunachst zum Misslien der KCEStrategie bei. ZATMA wiederum setzte sich
einfach uber die Ankindigungen des KCC hinweg und sammelte trotz des Verbots
Gebuhren ein. In diesen chaotischen Tagen kiihlte das Verhaltnis von ZATMA und dem
KCC merklich ab.

Ein Beispiel fur die aldlommende Konfrontation zwischen beiden Marktakteuren, war
die temporare Schlieung der von ZATMA betriebenen Sanitaranlagen durch das KCC.
Das KCC argumentierte, dass es keiner anderen Institution oder gar Organisation
gestattet sei, derartige Einrichtungeu betreiben. Gesetzlich ist dies korrekt (Markets
and Bus Station ActPart Il 86 (1)); in der Praxis fand dieses Gesetz jedoch keine
Anwendung. ZANAMA betrieb beispielsweise jahrelang im Chisokidiaekt B
kostenpflichtige Sanitdranlagen, genau wie disvahnte Sanitareinrichtung von
ZATMA im Bereich A. Da es im ganzen Chisokeltarkt keine 6ffentlichen Toiletten

gibt, sind solche kostenpflichtigen Sanitareinrichtungen willkommene Einnahmequellen
und gleichzeitig unbedingt notwendig. Nach tagelangenhafetlungen konnte
scheinbar eine Einigung erzielt und das Management der genannten Sanitareinrichtung

im ChisokoneMarkt A weiter von ZATMA wahrgenommemwerden. Wie genau das
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Arrangement zwischen dem KCC und ZATMA ausgestaltet ist, bimktar. Beide
Pateien wollten sich zu Details der Abmachung nicht aul3ern.

Hohe Funktionédre von ZATMA betonten in mehreren Interviews immer wieder, kein
zweites ZANAMA mit den bkannten negativen Eigenschafteler grassierenden
Korruption und Allénvertretungsanspriichemerden zu wolled® Eine derartige
Entwicklung ware fur die Position des KCC ungunstig, da hierdurch die Plane zur
kompletten Verwaltungsibernahme des Chisokdaekts in Gefahr gerieten.
Allerdings hat sich ZATMA rasch nach den Wahlen strategisch neu gusiti. Das
betrifft zum einen die neuere, eher konfrontative und aggressive Haltung gegenuber
dem KCC, die im Wesentlichen zum Ziel h&einen Machtverlust zu erleiden.
Andererseits geschah nun eine Neuausrichtung beim Umgang mit ZANAMA. Waren
ZANAMA -Furktionare und teilweise auch deren Mitglieder vor der Wahl noch
Konkurrenten, so waren diese nach der Wahl nun willkommen, ZATMA beizutreten.
AYes, they are welcome to -Vasitzendeudsztt® 2 uCer t
Dahinter stehen zwei Interessensschwerpunkte: erstens erhalt ZATMA mehr Mitglieder,
was die eigene Position auf dem Markt durch eine gr6Rere Basis starkt und auch
finanzielle Vorteile mit sich bringt. Zweitens kann gwophylaktisch einem erneuten
Erstarlen von ZANAMA vorgebeugt werden, da deren vormalige Mitglieder und
Entscheidungstrager nuim die Aktivitdten vonZATMA miteingebunden sind.

Eine solche Entwicklung kann offenkundidem KCC nur missfallen, da es
unbedingt verhindern mochte, dass ZATMA etitelich starke Position wieormals
ZANAMA einnimmt. Neuere Entwicklungen seit dem Jahr 2012 verdeutlichen, dass es
dem KCC gelingt, als zunehmend dominanter Akteur aufzutreten. Dabei spielt die
Akzeptanz durch die Handler eine wichtige Rolle. Im RahmenFeldforschung 2012
bejahten die Uberwiegende Mehrheit (90%) der befragten Handler, dass das KCC im
Grundsatz die richtige Institution fur die Marktverwaltung sei. Dennoch ist die Position
des KCC keineswegs gefestigt. Vielfach kommen Anlaufschwiergkeiir Sprache,

die besonders die verschlechterte Sicherheitslage und die schwer nachvollziehbare
Gebihreneinzugspraxis beinhalten. Obwohl die meisten Handler die erstarkte Position

des KCC begrifRen und sich dadurch Verlasslichkeit erhoffen, wiinschetnosaclem

225 5jehe EXGD-ZATMA
226 gjehe EX3/6ZATMA
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viele eine handlungsfahige Handlerorganisation, die gute Lobbyarbeit im Sinne der
Handler verrichtet.

Generell ist das Verhéltnis zwischen ZATMA und dem KCC gepragt vom jeweiligen
Interesse, die eigene Machtposition auf dem Chiscktat (und aich anderen
Markten in Kitwe) zu starkenDabei sind bei beiden Akteuren auch finanzielle
Opportunitatenm Spiel die der Chisokon®larkt als zweitgrof3ter Markt seiner Art in
Sambia bietet. Im Zuge der letzten Prasidentschaftswahl wurde schnell kladielass
vormals relativ guten Beziehungen aus einem Zweckbiindnis heraus entsprangen. Bei
der Neu und Umverteilung des Marktgeschehens trat zutage, dass beide Akteure nach
dem Wegfall des Hauptkonkurrenten ZANAMA nur noch wenig gemeinsam haben.
Wie genau diBeziehung von ZATMA und dem KCC die nachsten Jahre ausgestaltet
sein werden, ist nur schwer abzuschatzen. Viel hangt davon ab, ob der Chislakkhe
tatsachlich legalisiert wird, eine Neuoder Umstrukturierung erfahrt oder im
gegenwartigechtlich uneindeutigen Status verbleibt. Mdchte das KCC tatsachlich die
Verwaltung komplett Ubernehmen und den Einfluss der Handlerorganisationen
langfristig zurtckdréangen, so miuisste die Persorwie Kapitalausstattung weiter
drastisch erhéht werden. So lange dass K@@tnn der Lage ist, die Verwaltung mit

all ihren Anforderungen zu gewahrleisten, besteht die Moglichkeit, dass eine oder auch

mehrere Handlerorganisation(en) versuglediese Lickeu springen

5.5.2. Beziehung zwischen ZANAMA und ZATMA

Die Beziehung zwischen den beiden Haupthandlerorganisationen auf dem Chisokone
Markt war bis zur Prasidentschaftswahl 2011 gepragt von Konkurrenz, Spannungen und
gegenseitigen Vorwurfsbekundungen. Alleine die Tatsache, dass ZATMA als
Abspaltungsbewegung alANAMA heraus entstanden ist, versprach von Beginn an
keine gute Zusammenarbeit. In den ersten Jahlezogerauf den Chisokondlarkt i

wurde ZATMA von ZANAMA weitgehend ignoriert. Mit der zunehmenden Erstarkung
von ZATMA wuchs die Konkurrenz in erhetthem Mal3e. Beide Organisationen waren
bemdiht, sich Einflussspharen auf dem Chisoldiaekt zu sichern und dort Geblhren

zu erheben. Vollstdndig konnte keine der Organisationen dieses Vorhaketeum
ZANAMA ist es dennoch gelungen, im Bereich B eine fadlIstandig dominierende
Stellung aufzubauen. Weder ZATMA noch das City Council waren in der Lage, im
erwdhnten Marktbereich nennenswerten Einfluss auszuiiben. Wie in der ZATMA

Beschreibung erwahnt, gelang es der Organisaiomim Bereich A eine fuhrene
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Stellung zu erarbeiten. Andere Marktbereiche wie beispielsweise Chisokone C standen
bis zum September 2011 unter dem Einfluss mehrerer Akteure gleichzeitig. Ein
Hauptstreitpunkt zwischen ZATMA und ZANAMA ist die Geblhreneinzugspraxis.
ZANAMA war bestrel, in den von ihr dominierten Marktsektionen zwangsweise
Gebuhren von allen Handlern zu erheben. Im Selbstverstadndnis von ZANAMA ist eine
derartige Vorgehensweise legitim, da ZANAMA fur die Verwaltung und den Betrieb
dieses Marktabschnittes (all@iaustanlig sei. ZATMA-Mitglieder oder auch Handler
ohne Handlerorganisationszugehorigkieitnnten mit einer solchen Zwangserhebung
nicht einverstanden sein. Eine Lésung fur diesen Konflikt konnte nie gefunden werden.
ZANAMA wiederum fuhlte sich durch die zunehnden Prdsenz von ZATMA
besonders im Bereich Chisokonei Aerausgefordert. Fur Kleinhandler ist eine solche
Lage inakzeptabel: unklare Zustandigkeiten, keine klaren Regeln und Ablaufe, eine
Uberforderte Marktverwaltung (KCC) und zwei konkurrierende Haody@anisationen
tragen zu den ungenigenden Rahmenbedingungen bei. So wird in vielen Interviews mit
Kleinhandlern immer wieder der lahmende Konkurrenzkampf zwischen ZANAMA und

ZATMA kritisch erwéahnt, der einer Verbesserung des Marktumfeldes im Wege steht.

Wie angemerkt, anderte die letzte Prasidentschaftswahl 2011 die Gesamtsituation auf
dem Chisokonéarkt und auch damit das Verhaltnien ZATMA und ZANAMA.

Durch die jahrelange Unterstitzung des MMD fur ZANAMA ergriff diese im Vorfeld
der Wahl klar Partefiir die MMD. Der Vorsitzende von ZANAMA ging sogar so weit,
offentlich Beleidigungen gegeniber dem Spitzenkandidat der PF zu verlautbaren.
Dartber hinaus erhielt ZANAMA kurz vor der Wahl eine Zuwendung von drei
Milliarden ZMK?*" (ca. 430.000 Euralie, gedaht fiir letzte Wahlkampfanstrengungen,
veruntreut wurde. Br vielfacheUbertritt von ZANAMA -Mitgliedern zu ZATMA zeigt

den AThe wi nEféekt. Obgleicre ZANAMA eiree Ihérife Niederlage erlitt
und den politischen Rickhalt verlor, begann die Oggitn nach und nach, wieder an
ihrer Wiedekehri zumindest auf dem Chisokoidarkti zu arbeiten. So entschuldigte
sich der ZANAMA-Prasident Elvis N. 6ffentlich fur seine diffamierenden AuBerungen

vor der Wahl gegentber der PF und dessen SpitzenkanDigidtber hinaus liel3 der

227yg|. http://tumfweko.com/2011/09/27/gbackk3-billion-zanamachewed3-daysbefore920-
electionsby-themmd/am 15.11.12
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Vorsitzende wissen, nun mit der neuen Regierung zusammen arbeiten zu*®ollen.
Diese Kehrtwende hat mehrere Grunde: ohne politischen Ruckhalt kann keine der
Handlerorganisationen langfristig erfolgreich operieren. Féllt eine Hamdharisation

von politischer Seite in Ungnade, ist ihre Existenz in ernster Gefahr. Zudem verhélt sich
ZANAMA opportunistisch, da ZATMA sich anschickt, die Fuhrungsrolle auf dem
ChisokoneMarkt tubernehmen zu wollen, wie deren Ankundigumgn alle ZANAMA

Biros zu Uibernehmen, verdeutlicht.

Eindeutig ist, dass seit den letzten Wahlen eine Rollenumkehr stattgefunden hat. War
bis zu diesem Zeitpunkt ZANAMA die machtigere der beiden Handlerorganisationen,
so ist es nun ZATMA, die an Starke gewonnen hat. Alfgsliist noch nichsicher ob
ZATMA eine ahnlich dominante Position wie ZANAMA wird aufbauen kénnen.
Grundsatzlich scheint es, als ob Beziehungen zwischen wichtigen Marktaktediesn

gilt besonders zwischen ZANAMA und ZATMA nicht von einer pragmatiseh, fur

die Marktentwicklung dienliche Motivation geleitet sjrgbndernEigeninteressen und

die Ubervorteilung anderer Marktteilnehnuée Handlungsleitlinien bilden

5.5.3. Beziehung zwischen dem KCC und ZANAMA

Das Verhéltrs von ZANAMA zum KCC istvon gegenséger Ablehnung gepragt. Seit

der Grindung von ZANAMA gelang es der Organisation, ihre Machtposition gegenuber
dem KCC stetig auszubauen. Die politische Ruckendeckung erlaubte es sogar,
vollstandig auf eine Kooperation oder Rucksichtnahme auf das KCCerzichten.
Leitmotiv und Rechtfertigung von ZANAMA fiir diese Politik war die Annahme, dass
das KCC als staatliches Verwaltungsorgan verdadie und es somit ZANAMA
oblage, die Administration zu organisieren. ZANAMA préasentierte sich als Institution,
die im Sinne der Handler Opferbereitschaft an den Tag legt und generds versucht, mit
eigenen, bescheidenen Mitteln staatliches Unvermogen auszugl&thzas KCC

hatte bis zum September 2011 keine Handhabe, die Aktivitdten von ZANAMA zu
stoppen oder gar den eigen Einfluss auszuweiten. Hauptgrund hierfur ist die
angesprochene fehlende politische Rickendeckung und die ebenso historisch
begriindete Verwaltungsschwache des KCC.

228\/gl. http:/Iwww.flavafm.co.zm/blog_details.php?idx=23&h 06.12.1
229 SieheEX1ZANAMA
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5.6. Institutionen und deren Beeinflussung des ChisokonMarktes

Auf dem ChisokondMarkt in Kitwe tritt ein in der Diskussion um institutionelle
Organisationen in Afrika haufig ertrtertes Phanomen auf: Die formellen Institutionen,
die fur die Ordnung des Marktablaufes zustandig sind, kdnnen faktisch deren
Durchfiihrung nicht gewéhrleistéf? An deren Stelle treten andere nichtstaatliche
Akteure, die versucherden angesprocheneBubstitutivordnungsrahmezu kreieren
Dieser Rahmen kann allerdings keingar regelgeleiteteMarktablauf sicherstellen, da

ihm Neutralitdtund gesetzeskonforme Hdlungsgrundlagen fehlen. Klientelismus und
patrimoniale Struturen sind die Folgé>! Die eigentliche Funktion einer Institution im
Okonomischen Sinne, die neutral und effektiv verwaltet sowie reguliert, ist
unzureichend augyebildet. Die Funktionsfahigkeit und Verteilungswirkung der
Institutionen bestimmen mit darliber, wer zu den Gewinners und Verlierern einer
Gesellschaft geh6ff? Rauch argumentiedngelehnt amNorth und Eisenstadf® dass

dortt wo Kklientelistische Umverteilungsgesichtspunkte im Vordergrustehen,
diejenigen benachteiligt werden, die Marktchancen nutzen wollen, aber keine
Rechtssicherheit vorfinden. In einem solchen Umfeld ist die Zahl der Verlierer Rauch
zufolge hoher als die der Gewinn&¥ Exakt dieser Umstand kann fiir die Teilnehmer
desChisokoneMarktesfestgestellt werden. Die wirtschaftliche Entwicklung wird durch
die am Marktablauf beteiligten Institutionen gehemmt. Die Institutionen verstehen sich
nicht als Regulator eines wirtschaftlichen Rahmens, der der Allgemeinheit dienen soll.
Besonders prekar dabei ist, dass es sich nicht um eine Institution handelt, gpeidern

um mehrere, digueinandesogarin Konkurrenz stehen. Wirtschaftliche Innovation und
Handlungsbereitschaftverden so behindert Umso beachtlicher ist, dass es #rater
widrigen Umstdnde auch Gewinner gibt, die es verstehsith den
Rahmenbedingungen immer wieder anzupassen und ihr Hataelaf abzustimmen
Hierfir sind allerdings kreative Strategien und ein ausgégrdgnternehmergeist
notwendig.Solche Eigendmaften bringen nur wenige Handler niiaherist es nicht

verwunderlich, dass die Uberwiegende Zahl der Handler auf dem Chiskleskieganz

230VgI. Lauth 1999, S. 62

#1ygl. Durth/Kérner/Michelowa 2002, S. 93S. 95
#2ygl. North 1992, S. 32

23ygl. Eisenstad99l, S. 163ff

#4ygl. Rauch 2007, S. 221
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direkt unter den schwierigemstitutionellen Bedingungen zu leiddmat, und zu den
Verlierern zahlt,wie es Rauclausdrickt.

5.7.Beurteilung der Institutionen

Eine Beurteilung der Verwaltungsqualitat ist schwierig und aufgrund der Vialzah
Einflussfaktoren oft Ubembitioniert. Es wird am Handelsplatz Chisokdvarkt
deutlich, dass eine objektive sowie neutrale Regulierungsarbeit aufgrund der vielen
Interessensverquickungen nicht ausfuhrbar ist. Dabei Spweie gezeigti auch die
Entstehungsgeschichte der jewggln Institutionen eine Rolle, die deren Handlungen
beeinflusst. Unverkennbar wird, dass gut gemeinte Ratschlage westlicher Adieren

wie beispielsweise Wagner Aei ne sinnvolle Gesetzgebungi
Ei ngr i f f wenwso dieavirtsbafttiche Aktivitatzu férdern, wenig Realitatsbezug,
zumindest in Kitwe, habefi®> Solche normative Aussagen lassen aufer Acht, dass
Marktregulierung nicht einfach durch Gesetzte oder Vorschriften herbeigefiihrt werden
kann. Es bedarf auch im tUberwiegendomiellen Sektor, wie der Chisokoivarkt

lehrt, Institutionen, die konkret in der Lage sind, Verwaltungand
Regulationsaufgaben wahr zu nehmen. Die Institutionen im Untersuchungsfeld
wiederum agieren vor allem vor dem Hintergrund personaler Interessen ih
Mitglieder, de haufig monetare Ausrichtunpaben. Dennoch gelingt es einigen
Institutionen, Teilaspekte des Marktablaufes befriedigend zu administrieren. Die
Befragung im Zuge dieser Untersuchung hat ergeben, dass keinesfalls alle Handler mit
den Zusinden des Chisokosidarktes unzufrieden sind. Allerdings erstrecken sich die
funktionierenden Verwaltungsbereiche nicht auf den gesamten Markt, sondern nur auf
Marktabschnitte, auf dem die jeweilige Institution dominant ist. Flachendeckend
betrachtet ist i@ Verwaltung des Chisokoridarktes mangelhaft. Die Beurteilung, in

wie weit einzelne institutionelle Akteure eine angemessenen Verwaltung gewahrleisten,
hangt zudem stark von der individuellen Sichtweise des jeweils Befragten ab, da sich
ein Geflecht vorAbhangigkeits und Gefélligkeitsbeziehungen gebildet hat.

23ygl. Wagner 2010, S. 248
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5.8. Kooperation oder Konkurrenz?

Um erfolgreich oder zumindest eintraglich auf dem Chisokdaekt Handel zu
treiben, stellt sich die Frage, ob Handsérh in Bezug auf die Beziehung zu anderen
Handlern und Institutionen eher kooperativ oder kompetigrhaltensollten. Dabeli

sind Aspekte wie Vertrauen und Erfahrungswerte wichtig. Der Grad der Kooperation
mit anderen Handlern wirkt siabft unmittelbar auf dn Geschaftserfolg aus. Allerdings

ist es von grofRer Bedeutung, wem vertraut wird und mit wem in welcher Form
Kooperationen eingegangen werden. Nicht jeder Handler eignet sich als
Kooperationspartner und die Gefahr Ubenorteilt zu werden, ist hoch. Die
Verweigerung von Kooperation kann ebenfalls eine Strategie sein. Sie lasst in vielen
Fallen allerdings nur begrenzt Spielraum fur eine wirtschaftliche Expansion. Dieses
Muster lasst sich eindeutig bei den Handlern auf dem ChisdWamnkt nachweisen.
Erfolgreiche Handler sind bergiauch mit Konkurrenten, zumindest temporéar, zu
kooperieren. Sehr vielschichtig stellt sich das Kompettiziv. Kooperationsmuster in
Bezug auf die Interaktion mit den beteiligten Marktinstitutionen dar. Da deren Rolle
und Einflus schwankn muss jeder Handler sehr genau abwagen, ob eine momentane
Kooperation odeeher dieAbkehr von einer Institution sinnvoll ist. Die von Rafittso
bezeichneterGewinner verstehen es, die politisdrege und deren Konsequenzen fir
den ChisokonéMarkt zu deuten und ihr Verhalten gegeniber den beteiligten
Institutionen, deren Handlusgeise ebenfalls von politischen Ereignissen abhangt,
anzupassen. Die Machtpositionen der einzelnen Institutionen usibdstandigund
wechseln je nachdem, welche paBthe Partei an der Macht ist. Vorausschauende
Handler kdnnen politische Veranderungen und deren Auswirkungen auf den Chisokone
Markt rechtzeitig einschatzen und so ihre Kooperatiitreinflussreiche oder weniger

bedeutsamelnstitutionen reduzieren odartensivieren.

Eisenberg thematisiedus theoretischelPerspektiveeinen Kompromissvorschladgs
wird argumentiertdass Akteuredie einander nicht trauen, siehsonicht sicher sind,
ob ihre Kooperation erwidert wird, strukturelle Veranderungen anstfébénliche
Verhaltensmuster sind auf dddmtersuchungsfeldu beobachterDie Kooperation mit

den Handlerorganisationen dient in erster Linie dazu, die eigene riismi® Lage

#%ygl. Rauch 2007, S. 221
7ygl. Eisenberg 2002, S. 77
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sowohl kurzfristig als auch auf langere Sicht zu verbesdeamei bedienen sich
Handler der Hilfe demangesprochenerlandlerorganisationen, die proklamieren, eine
Veranderung bzwOptimierungdes Marktablaufes herbeifiihren zu wollen. Gleichiwoh
ist deren Rolle probleatisch, da die Wirksamkeitrer Aktivitdten gering ist. Die
Veranderungsbereitschaft in Bezug auf einen strukturellen Wandel endetembei
meisten Handlern beider Vorstellung, den Chisokoidarkt durch ein neues
Marktgelande minewen Marktstdnden und Gebauden zu installieren. Wi&apitel 4.3
erortert kursieren Planean Kitwe, den Chisokonéarkt neu zu arrangiereriVon

solchen Entwicklungen vagrscht sich keiner der befragtéténdler Vorteile.

Die von Eisenberg angesprockeGefahr, dass Kooperation von einem potentiellen
Geschéftspartner nicht erwidert wird, ist fir die H&andler ebenfalls eine
Herausforderung. Allerdings entwickeln zahlreiche Handler Moglichkeiten und
Strategien, solche Risiken zu minimieren. Dabei spieletz\Werke eine wichtige Rolle,

die im Verlauf der Arbeit noch erortert werden.

5.9.Chancen und Risiken gemeinschaftlicher Strategieansatze

Gemeinschaftliche Losungsmechanismen erfolgen hauptséchlich auf zwei Ebenen: Die
erste Ebene ist die Zusammenarbeit midexen Handlern in wirtschaftlicher Hinsicht.
Solche Ldsungsansatze und Strategieanwendungen setzen zwingend Koopenrations
Kompromissbereitschaft voraus. Derlei Mechanismen kdnnen nicht einfach
Ubernommen oder adaptiert werden. Sie sefrsonaleEigenschaften voraus, die
Kooperationsbereitschaft sowie Zuverlassigkeit beinhalten. Dartiber hinaus muss die
Anstrengung eines Handlers, in eine Kooperationsgemeinschaft aufgenommen zu
werden, Erwiderung finden. Es handelt sich also um einen Prozess, deurzkit
ressourcenaufwendig i§t® Bedingung ist auch, einen Kapitalstock aufzuweisen, der es
ermoglicht, Waren in grolBeren Mengen im Ausland einzukauiemso die
Aufnahmekriterien fiir ein informelles Einkaufsnetzwerk zu erfilés. handelt sich

also um die eingangs thematisierten informellen 6konomiddleé&zwerke

Der zweite Aspekt spielt sich aufder angesprocheneiamiliaren Ebeneab. Diese

ermdglicht eine flexible Personalplanung sowie geringe Personalkosten, da

28\/gl. RichterFuruboton1999 S. 61
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unterschiedthe Abhangigkeits sowie Gefélligkeitsbeziehungen herrschen. So kann
schnell auf Nachfrageschwankungen regiert werden und das Geschéft bei Abwesenheit
des Besitzers geoffnet bleiben. Problematisch sind gleichwohl die privaten
Verflechtungen, die haufig zuSpannungen fuhren und rationale betriebliche

Entscheidungebeeintrachtigen konnen

5.10. Erfolgsfaktoren

Um den potentiellen Erfolg eines Unternehmens zu analysieren, haben sich innerhalb
der Wirtschaftspsychologialie eng an di&ntrepreneurshif-orsclung anglehnt ist,
mehrerezentrale Variablen des Erfolges heradusstallisiert Diese Disziplin steht
wenn es um die Anwendung in Afrika gemmpch am Anfang und die Anzahl der
Modelle sowie aufgestellten Theoneist noch relativ tlberschaubar. Sie sumd allem
empirisch ausgelegt® Dennoch bietet dieser Forschungsansatz erste Erkkmdiig
unternehmerisch&rfolgsfaktoren, die vor allem bei dénternehmensgrindungine
Rolle spielen Allerdings weisen die existieren Erfolgsmodeligoch einige
Klarungsbedarfauf, sofern sie in einem Kontext wie dem des CkaseMarktes
Verwendung findendlen. Hierbei ist vor allem die Reaktion eines Handlers auf den
institutionellen Rahmen wichtig, da dieser standigen Veranderungen ausgesbiet ist.
erwahnten Erfolgsvariablen benennen die personellen sowiepsychologischen
Voraussetzungen des Unternehmers, damit sein Geschéft, auch im Beraiblarkdel,

erfolgreich sein kanf*

need for achievement
internal locus of control
need for autonomy
problem solvingorientation
tolerance of ambiguity

creativity

=4 =/ 4 A4 4 -4 =4

risk-taking propensity

#9ygl. Jacobsen 2003, S. 133
240y/gl. hierzu ausfihrlich Caliendo/Kritikos 2007, Si 5. 7
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SolcheVariablen sindzweifellos bedeutsarfiir den Unternehmenserfolg und haben
sich innerhalb der Wirtschaftspsychologie etabligrd riicken 6konomische dominierte
Rationalitatsvorstealingen in den Vordergrundsleichwohl wird bei den getroffenen
Annahmen eine gut funktionierende administrative Umwelt vorausgesetzt. Das trifft in
den mesten Staaten der so genanntegsthichen Welt, mit einigen Besonderheiten und
Abstrichen je nach Landlurchaus zu. Unter anderen wirtschaftlichen Umsténden sind
die genannten Variablen ebenfalls zu einem Uberwiegenden Teil anwendbar, missen
allerdings den deutlich differierenden Umweltbedingungen angepasst werden. Wiswede
beispielsweisaibt zu bedenkengass wirtschaftliche Entwicklung in psychologischer
Hinsicht nur schwer auf die Lage in Entwicklungslandern zu Gbertragen ist. Der Autor
argumentiert, dass in Entwicklungslandern ein differierendes Wertesystem herrsche und
Losungsanséatze und Strategieaoklung eher Kkollektivistisch angelegt seien.
Gleichwohl ist der so genannte Individualisaindikator nicht zwingend eirAnzeiger

fiir wirtschaftliche Entwicklung oder Stagnatioh.Es kann aber durchaus kritisiert
werden dass die weit verbreitete Annahme Entwicklungslandern waren kollektive
Losungsansétze verbreiteteytreffendsei Die vorliegende Untersuchung beschaftigt
sich mit dieseFrage indem geprufivurde ob unter den Handler auf dem Chisokone
Markt vorwiegend Konkurrenz oder Kooperationriseht. Damit soll unter anderem
geklart werden, in wie weit kollektivistische Strategien, die oft in Kooperation und
Netzwerkzusammenschlissen minden, zu finden sind; olde ausgelost durch

Konkurrenz eher individuelle Strategien den Vorzug erhalten.

Die Untersuchungler Strategien der Kleinhandlauf dem Chisokon&larkt will dazu
beitragen, einige weiterpersonaleErfolgsvariablen heraugu arbeiten, die flurden

Erfolg einer Unternehmung in weniger gut organisierten Unb&dingungen mit
zudembrichigeminstitutionellen Geflige,wie esin vielen Landern Afrikasler Fall ist,
bedeutsam sind Erste Ansatze, die aufler Grundlage kultureller Eigenheiten
unternehmerische Erfolgsfaktoren herausarbeiten wollen, existieren bereits. Allerdings
konzentrieen sich diese Ansatzeornehmlich auf das Grindungsverhaltervon
Unternehmern im Kleinsund Kleingewerbé?*? auf die spater noch bei der Typisierung

der Kleinhandler auf dem ChisokeMarkt eingegangen wird Auf Basis der

241ygl. Wiswede 1991, S. 128S. 130
242y/gl. beispielsweise Kroll 2011
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Feldforschungen in Kitwe 2009 urgD11 konnten erste, weitere Erfolgsvariablen im
dortigen Umfeld ermittelt werden. Diese missen aber nicht als ausschliel3lich im
subsaharischenKontext verstanden werden, sondern konnen auch in anderen

Zusammenhangen gelten.

1 Praktikabilitat
Um erfolgreicte Strategien und kreative Losungen in einem schwierigen Umfeld
Zu generieren, ist die Bereitschaft wichtig, die vorherrschenden Umgtisde
ChisokoneMarktes zu akzeptieren. Problemeurfen nicht igroriert oder
verschwiegen werden unsollten nicht als Vovand fir passivesHandeln
dienen. Handlern, denen es gelindie Gegebenheiten auf dem Chisokone
Markt anzunehmen, sind inder Laged as Beast i awstdonf zu me
Diese Studie wird zeigefsiehe TypenbildungKapitel §, dass Handler mit
einerkonstruktivenEinstellung zu den drtlicheBegebenheitedeutlich bessere
Leistungen erzielen. Das gilt insbesondere fir den Umgang mipiasdsdren
institutionellen Strukturensowie dendurch politische Fragilitat entstehenden
neuen Konkurrenten im Beoh des informellen Sektor¢StreetVendors)
Fatalistische Einstellurgn zum Marktumfeld und wiederkehrende Beschwerden
Uber diei offensichtlicheri Unzulanglichkeiten sind ein Entwicklungshemmnis
aus 6konomischer Sicht. Die Energie und der vorhandeteriiéimmergeist sind
besser in eine stdndige Anpassung an das Marktumfeld investiert. Somit ist es
maoglich, Strategien zu entwickeln, die vderaktikabilitat sowie Effizienz
geleitet sind.

1 Netzwerkorientierung
Der Willen ein Netzwerkaufzubauen oder einesvolchen kizutreten ist eine
entscheidende Komponentem in wirtschaftlicher Hinsicht aufsteigen zu
konnen. Das Netzwerk wird aber nur dann zum Erfolgsfaktor, wenn es, wie im
Uberwiegenden Falle der Handler auf dem Chisokdakt, auf wirtschaftliche
Kooperati on ausgerichtet i st . Dabei I st es
zu umgehendie zwar sozialen Haltversprechenin 6konomischer Hinsicht

allerdings zur Belastung durch die Vermischung von Gasgh und
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Privatinteressen filhré® Erfolgreichen Handlern gelingt esin Netzwerk
aufzubauen, daweitestgehendron familiaren Geflechten abgetrennt ist. Dabei
muss nicht unbedingt eifleéennung von Geschafteder Privatkapital im Sinne

Max Webes vorgenommen werden. Okonomische Netzwerdtie vor allem
Wareneinkaufsverbiinde sind, kdnnen auch von Handleinformellen Sektor
genutzt beziehungsweisas Leben gerufen werden. Um Teil eines solchen
Netzwerkes zu werden, sind einige CGlidereigenschaften unabdinglicAn

erster Stelle stehZuverlassigkeit. Ware, die von anderen Handlern geordert
wurde, muss zuverlassig geliefert werden. Ebenso sind Ehrlichkeit und
Transparenz wichtig. Das gilt im Besonderen, wenn grol3e Mengen Bargeld
anderer Handler verwaltet werden. Gerade beim EinkauNamen anderer
Handler aus Kitwe inTansaniaoder der Demokratischen Repikb Kongo
werden fiir viele Transaktionen keine Rechnungen ausgestellt. Ubervorteilungen
werden friher oder spater offenkundig und fiihren zum Ausschluss aus einem
Netzwerk, was wiedem dkonomisch negative Konsequenzen nach sich ziehen
kann. Dieser Aspekt ist besonders zentral, da viele Handler sich Uber die
Unehrlichkeit andere Handler beklagen und Vertrauen untereinander teilweise
nur schwach ausgepragit. Deshalb ist der Aufbau ed die Aufnahme in ein
funktionierendes Netzwerk eine herausfordernde Aufgabe, die entsprechende
personliche Qualitdteabverlangt und langwierig sein kann. Hierzu zahlt die
Bereitschaft Uber einen lang anhaltenden Zeitraum das Sozialkapital auf dem
ChisdkoneMarkt auszubauen. Das Vertrauen zu anderen Hankéem zuerst

auf kleiner Ebene beim unmittelbaren Warenaustausch oder ersten
Einkaufsvorgangen fiur andere Handler erworben werden. So kodnnen
zuverlassige Geschéftspartner herausgefiltert werden. sBloher Prozess
verlangt dem Handler Geduld ab, da Enttduschumggmrscheinlichsind. Wie
angedeutetziehen es die meisten Handledaher vor, keine tief greifenden
Kooperationen einzugehen, da sidank negative Erfahrungen im
Zusammenspiel mit anderendddlernindividuelle Losungerpraferieren Auch

missen eigene kognitive Dissonanzen Uberwunden werden, die beim

#43ygl. Biischer 1988, S. 36
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Wareneikaufsaufwand fur andere Handlanfallen. Ein Handler muss bereit
sein mit einem Konkurrenten zu kooperieren.

1 Trennung von Familien uhGeschaft
Autoren, die sich mit diesé@thematik befassen, betoneft die Ambivalenz der
Verwandtschaftsbeziehungerkine Geschéftsfrau/manrhandelt in einem
Rahmen, der nicht nur 6konomische Aspekte umfasst, sondern ebenfalls von
sozialen Beziehungen gekennzeichnet ist. Solche Beziehungen beinhalten nicht
nur moralische Verpflichtungen gegenuber sozial nahestanden Kunden, sondern
eben auch Faitienmitgliedern. Diese erwarten oft, dase Verginstigungen
erhalten, die Zahlungsaufschub, Kredite oder fir den Handler unprofitable
Rabatte beinhalten. Dartiber hinaus wird in vielen Fallen vom sozialen Umfeld
des Handlers erwartet, dass er Familieghatler mit in seine Unternehmung
einbindet* Zum einen gewdhrt die Familie Schutz und soziale
Absicherungsmechanismen, auf der anderen éitaensie, insbesondere aus
Okonomischer Sicht, zur Belastung werden und unternehmerischen Elan
ausbremsen. Biseh sieht einen Hauptgrund furdi e Ageringe
B e we g u n g snfder @atsachd begiindet, dass ein Individmicht wie in
der so genanntenestlichen Welt eher fir sich alleine tatig ist, sondern vielmehr
fur die Gemeinschaft. Der Gewinn muss unter solci@edingungen
selbstverstandlich aufgeteilt werd®n. Diese Annahme ist bis zu einem
gewissen Grad zutreffend. In Sambia, das eine flr afrikanische Verhaltnisse sehr
hohe Urbanisierung aufweist, setzten sich vermehit auch in weiteren
afrikanischen Lé&nda, alternative Familienformen, die eher westlichen
Vorstellungen entsprechen, durch. Deren Beziehungsund
Abhéngigkeitsgeflecht ist weniger an der Gemeinschaft origntiend
individuelles Gewinnstreben ohne Uberfordernde soziale Verpflichtungen ist
modich.?*° So ist es zunehmend machbar, Betriebsstrategien zu implementieren,
die eine Trennung von Privatind Geschaftskasse gestattBadurchkann es
gelingen, davereitserwahnteHandlerdilemma zu reduzieremd vornehmlich

im Sinne 6konomischer Rationtak zu handeln

244ygl. beispielsweise Korff 1991, S. 10f.
#43ygl. Biischer 1988, S. 34
248y/gl. Czarnecki/Wilmink 2001, S. 61
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Die vorliegende Untersuchurepigt wie das beschriebene familiare Dilemma
umgangen werden kann und dass es trotz der Erwartungen seitens der Familie
maoglich ist, innovativ und &ufert erfolgreich zu handeln. Dabei spielt die
Einstellungspaxis des Personals eine entscheidende Rolle, bei der eine richtige
Balance zwischen familiaren Verpflichtungen und ©6konomisch sinnvollen
Entscheidungen geféllt wird. Die urbane Lage des Chisektarktesist dabei

auch zentral
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6. Die Auswirkungen derinstitutionellen Unsicherheit auf den
Geschaftsablauf der Kleinhandler

Die zuvor dargelegterAuseinandersetzungen und Rochaden der fur den Chisokone
Markt relevanten Institutionehaben erhebliche Auswirkungen fir die Handler, die
bereits Gegenstand dersherigen Abhandlung waren und hier eingangs noch einmal
zusammengefasst werden, bevor einzelne, besonders bedeutsame Aspekte naher
diskutiert werdenDie unklaren Verwaltungsstrukturen, die fehlende Rechtssicherheit
unddie Frage, wer eigentlich der ricge institutionelle Ansprechpartner iihrenbei

den Handlern zu Irritation. Zudem ist zwischen den Institutionen wenig
Konsensfahigkeit erkennbar, d®mpromisseam Sinne aller Marktbeteiligten schaffen
konnte?*” Der schwer berechenbare institutionel@hmen wirkt sich auf mehreren
Ebena auf den Geschéaftsablauf der Handler aus. Wirtschaftlich gesehen fihrt ein
unsicheres Umfeld wie der ChisokeNarkt bei den Handel treibenden Akteuren zu
erhohten Kosten. Der fragile rechtliche Rahmen muss durch kcisétAnstrengungen
kompensiert werden. Hierbei investieren Handler héaufig viel Zeit in die
Auseinandersetzung mit der jevgein ihrer Marktsektiondominierenden Institution.
Diese Zeit fehlt danfiir die wirtschaftlichen Kernaufgaben degyenenGeschéafs. Ein
weiteres Problenst die bereits erwahnt&icherheislage Zahlreiche Handler sind seit

den institutionellen Umwalzungen im Jahr 2011 gezwungeivate Wachmanner
anzustellen, die nachts eines oder mehrere Geschafte bewachen. Dies erhoht die
Persmalkosten und zugleich den verwaltungstechnischen Aufwand. Einen
zuverlassigen Wachmann zu finden, der nicht mit potentiellen Dieben zusammen
arbeitet,nur mafig Alkohol konsumiertind dauerhaft die Arbeitszeiten einhélt, ist
schwierig In diesem Zusammeahg zeigt sich ein weiteres Mal die Diskrepanz
zwischendem geltenden gesetzlichen Rahmen und dem tatsachlichengbtzakn

Fur die Sicherheit aller Markte in Kitwe ist eindeutig das KCC zustandig. Eigens fur
solche Aufgaben existiert dieCouncil Police, die, unterfinanziert und
korruptionsanfélliges nicht schaffteine vertretbare Sicherheitslage auf den Markten in
Kitwe herzustellen. Das Vertrauen der Handler in die Effektivitat des KCC in Bezug auf
die Gewahrleistung der Sicherheit gering Nach der Machtzunahme konzentrierte

sich das KCC rasclrfolgreich darauf eine funktionierende Gebihreneinzugspraxis

247ygl. Gobel 2002, S. 21
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einzufuhren. Andere Kernaufgaben wie die Sicherheit werden bis heute vom KCC
sekundar behandelt. Uber diese Vorgehensweisevaihe Handler enttauscht, da ihre
Erwartung eine neutrale und berechenbare Marktverwaltungsinstitution zu erhalten
sich nicht erfullten. Unmut herrscht vor allem dartiber, dass wieder die finanziellen
Potentiale des Chisokoiarktes fur das KCC im Vordgrund stehen und nicht die
Schaffung eines angemessenen wirtschaftlidRehmens Allerdings wrd bei dieser

weit verbreitetenKritik Ubersehen, dass das KCC zunéchst ein funktionierendes
Marktgeblihrensystem installieren muss, das wiederum Voraussetziingmisin

anderen Bereichen Investitionen tatigen zu kénnen.

6.1. GebUhreneinzugspraxis

Durch die Veranderungen auf dem Chisokduarkt innerhalb der letzten Jahre méiss

die meisten Handler je nach Lage ihres Geschaftes ganz unterschiedliche, sich immer
wieder andernde Abgaben an verschiedene Institutionen zabienPlanbarkeit oder

die fundierte Kalkulationder Fixkosten gestalten sich unter solchen Bedingungen als

kaum machbar. Dazu eigpischeBeispiel:

Handler Phiri (Name geanderthetreibt auf dem ChokoneMarkt B seit 10 Jahren ein
Bekleidungsgeschaft. Er hat vor allem gunstige Kleidung aus chinesiBebduktion

im Angelot, das sich aus modischen-Shirts und Jeans zusammensetzt. Pro Tag
verkauft er durchschnittlich sechs Artikel, die je ihm je 15.000 Béitinneinbringen.
Hosen kann er je nach Verhandlung fur 65.000 ZMK bis 75.000 ZMK verkaufen, die im
Einkauf zwischen 50.00BMK und 60.000 ZMK kosten. BeiShirts herrscht eine
ahnliche Marge. Auf seinem Marktabschnitt dominierte bis zum September 2011
ZANAMA das Marktgeschehen und kassieon HandlerPhiri taglich 1.500 ZMK. Seit
Oktober 2011 obliegt die Marktverwaltung dé¢C, und diese verlanghun taglich

2.000 ZMK. Uberdies leistet Handléthiri einen monatlicen Beitrag von 1000

ZMK flr einen privaten Sicherheitsdienst, der die nachtliche Sicherheit von mehreren
Geschaften sicherstellen soll. Ihm entstehen monalehrkosten von cal30.000

ZMK und dies bei gleichzeitiger Verschlechterung des Marktumf&ftles.

28 Handler Phiri wurde im Sommer 2012 interviewt
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Fir die meisten Handler ist di&ebuhreneinzugspraxis des KCC nur schwer
nachvollziehbar und hat fur einige gravierende 6konomische Auswirkungen. Die
Erhéhungder Gebihren ist fir das KCC notwendign eine angemessene finanzielle
Ausstattung zu erhalten, bringt etliche Handler aber an Rand des Ruins. Zwar sind
mittlerweile die meisten Geschéafte (Star@tall, Shop,Table) registriert, doch die
urspringliche lde die Gebuhr dem jeweiligen Typ anzupassedrd noch nicht
konsequent umgesetzt. Das fihrt zu eldagleichbehandlungler Handler da einige

im Verhaltnis zu ihrem Geschaft (Shop) zum Teil nur sehr niedrige Geblhren zahlen
mussen, andere wiederuutie lediglich einen Stall betreibernverden mit der Gebihr
eines Stands zur Kasse gebeten. Befreundigtedler oder Verwandte der KEC
Angestellten werden mitunter beim taglichen Gebuhreneinabgichtlich nicht
bertcksichtigt Positiv sollte trotz aller Anlagthwierigkeiten und berechtigter Kritik
hervorgehoben werden, dass Zwangskonfiszierungen von sédumigen H&ndlern nicht
mehr géngige Praxis sindiie es unter ZANAMA der Fall waVielmehr ist der Wille

des KCC deutlich erkennbar, einen Uberblick tiber dieifistallierten und die aufind
abbaubaren Stande zu erhajtem so kinftig ein funktionierendes Gebihrensystem zu
schaffen. Dabei hat das KCC seit Anfang 2@l bereits erwahnt®atensammlung
veranlasst, die alle Handler erfassen salhd die Datengmdlage der
Marktgebihreneinzugsadministration sein soll. Fir manchen Handler bedeutet dies eine
Verschlechterung, da er nun nicht mehr durch personliche Kontakte, beispielsweise zu
ZANAMA , die Marktgebiiheinfachumgehen kann. Andere wiederum profitieremv

der Situation, da sie vormals der Willkder ZANAMA schutzlos ausgeliefert waren

oder personlichéeziehungereum KCC habenDa aber auch dasCC (noch nicht)
zuverlassig arbeitet, kann sich kein Handler wirklich sicher sein, welche Geblhren oder

Abgaben ihn tatsachlich in den ndchsten Monaten oder Jahren belasten.

6.2. Alkoholausschank und-verkauf

UbermaRiger Alkoholkonsum ist in Sambia ein g®eoblemund wirkt sich stark

negativ auf die soziobkonomische Lage des Landes aus. Besonders sichtbar wird dieses
Phanomen auf den Markten, wo viele Manner auf Arbeitssuche sind und sich die Zeit
mit dem Konsum von Alkohol vertreiben. Die zumeist jungakoholisiertenManner

sind ein Argernis fur alle Méatbeteiligten. ZANAMA als QuasMarktverwaltung bot

dem UbermaRigen Alkoholkonsum durch den eigenen Sicherbegsdteilweise
Einhalt. ZANAMA-Mitglieder verpflichteten sich durch ihre Unterschrift adém
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Aufnahmeformular keinen Alkohol auf dem Chisokordarkt zu konsumierefi*®
Gleichwohl wurde das Problem des dberméaRigen Alkoholkonsums auch durch
ZANAMA nicht vollstandig gel6st, da im Markt und an der Peripherie so genannte
ASachet sfi f0gorZMK @a D,15! EuroMerkadft wurden. Dieser duRerst
gungige in Plastik abgefillte Branwein war fir jedermanieicht erschwinglich und
wurde vom erwahnten Personenkreis exzessiv, wenn auch nicht 6ffentlich, konsumiert.
Mittlerweile wurden dieASachet& sambiaweit verboten. Allerdings entstanden rasch
nach dem Wegfall von ZANAMA etliche Tavernen und Kneipen, die ganz offen ab den
frihen Morgenstunden Alkoholausschank betreiben. Zum Argernis von Kunden und
Handlern geschieht nun keine Regulierung desoAditkonsums auf dem Chisokene
Markt mehr. Kunden werden durch angetrunkene Personen belastigt und verweilen nur
noch so kurz wie noétig auf dem Markt. Vielerorts spielen,si@rvorgerufen durch
Ubermafigen Alkoholkonsungzenerab, die einem geordneten Mgablaufim Wege
stehen  Streitigkeiten und  gewaltsame im  Alkoholrausch ~ begangene
Auseinandersetzungen nehmen seit einiger Zeit stark zu. Handler sind davon in
zweierlei Hinsicht tangiert. Kunden weichen zunehmend auf das Angebot der
StralRenhandler in dennenstadt von Kitwe aus, da der Einkaufsablauf durch das
zunehmende Alkoholproblem und die damit einhergehenden Beléastigungen erschwert
wird. Andererseitssind die Personen, die in letzter Zeit vermehrt durch UbermafRigen
Alkoholkonsum auffallen ein nicht unwichtiger Bestandteil des Marktes. Sie
Ubernehmen Entladaind Beladevorgédnge, Botengange oder transportieren Waren zu
unterschiedlichen Orten. Handler sind auf solche Dienstleistungen angewiesen. Durch
die Tatsache, dass viele solcher Handlangeliteeam Morgen kaum arbeitsfahig sind,
erschwert sich der Geschaftsablauf und etliche Arbeiten missen selbst erledigt werden,

was zu temporaren LadenschlieBungen und damit Umsatzeinbuf3en flhrt.

29 gjehe Anhang 9
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6.3. Hygiene

Eine weitere Konsequenz deagileninstitutionellen Rahmens fur die Handlst die
mangelnde Sauberkeit auf dem Chisokdfarkt. Laut eigener Aussage beschatig
ZANAMA insgesamt 15 Personen, die fir @auberkeit zustandig waréif.ZATMA

gaban ebenso vield®ersonen zu bezahlen, die dehisokoneMarkt reinigen®* Seit
Anfang 2012 hat das KCC komplett die Reinigung des Marktes tbernommen und den
Handlerorganisationen untersagt in diesem Bereich aktiv zu sein. In einigen
Marktsektionen funktioniert das Reinigungssystem des KCC bereits,nderen
Marktsektionen beklagen sich Handler tber den Unrat und die Tatenlosigkeit des KCC.
Ganz besonders auffallend ist die immer noch nicht geldste Frage des zentralen
Mullsammelplatzeswo der Abfall des Chisokorklarktes abgeladen wird und dann

auf eire nahegelegene Deponie abtransportiert wird. Der Gestank und die
Verunreinigung des Mullsammelplatzes direkt an der StraRe neben dem Chisokone
Markt ist ein ernstes Problem fur Handler und Kunden. Hier mdchte niemand langer als
notig verweilen und die im Umkreis agierenden Handler beschweren sich Uber
schlechte Geschéfte. Das KCC raumt auch unumwunden Schwierigkeiten in Bezug auf
den adaquaten Abtransport des Abfalls innerhalb des Maries auch auf der
Hauptsammelstelle ein. Mr. Kalima, der damals &odige Verantwortliche des KCC,
sprach im Interview 2012 von ernsten Schwierigkeiteam Entsorgungsproblem Herr

zu werderf>? Grund hierfiirseider mangelhaft ausgestatt&ehrparkdes KCC. Dieses
besald zu diesem Zeitpunkt lediglich einen Traktor sam&Agér, der fir den gesamten
Abtransportdes Unratesller neun Markte eingesetzt wurde. Gleichzeitig handelt es
sich um einVehikel alteren Datums, das zu haufigen Ausfallen neigt. Mr. Kalima gab
zu bedenken, dass bei einem Ausfall ein Unternehmen beguwfteaden muss, welches

sich die Dienstleistung gut bezahlen lasst. Durch die Unterfinanzierung des KCC
unterbleibt dieBeauftragungeines externen Dienstiters haufigund der Mull bleibt
liegen. In Bereichen wie Chisokone C ist die Verschmutzung erldemcher Handler

wirft aufgrund der fehlenden Miullentsorgung seinen Abfall einfach in den durch den
Markt laufenden Fluss. Kunden missen sich teilweise den Weg durch weggeworfene

GrolRhandelsverpackungen bahnen. Hierdwearschlechtersich das Erscheinusgild

20 gjeheEX1ZANAMA
1 gjeheEX3/6ZATMA
252 gjeheEX4/8KCC
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und die Attraktivitat des Marktes zuseldanSo monieren Handler, dass immer weniger
Kunden bereit seiemsich diesen Einkaufsstrapazen assten. Gleichzeitig wissen sie

nicht, wie und wann ihr eigener Unrat entsorgt wird und missen kostbare Zeit
aufwenden um diese Angelegenheit selbst zu regeln. Wie im Sommer 2012 zu
beobachten war, wandern durch den neu entstandenen Stral3enhandel Kunden vom
ChisokoneMarkt ab. Profiteure sind die Boutiquen und Geschéfte an der Peripherie und
der Innenstadt von ikve, zu denen sich die Kundenstréme hin verlagern. Aus gutem
Grund mahnen Funktionare wie Mr. MoflBATMA ) oder auch Mr. KalimgKCC) an

das Entsorgungsproblem rasch in den Griff zu bekommen, sonst verlore der Chisokone
Markt weiter an Anziehungskrait?

6.4. Infrastruktur

Die schlechte Infrastruktumit all ihren Facetten ist ein weiteres Argernis fir die
Handler. Aufgrund des unkontrollierten Wachstums konnte sich nie eine Infrastruktur
herausbilden, die der GroRe des Marktes angemes&esn Problematischsind die
Abwasserentsorgung undias fehlendeRegenwasserabflusssystem. In der Regenzeit
kommt es regelmaRig zu Uberschwemmungen. Da keine Marktstraen innerhalb des
Marktgebietes asphaltierst, konnen viele Bereiche nicht passiert werden. Fir die
Handle ergibt sich ein doppelter Nachteil. Durch die durchflielenden Reget
Schlammmassen wirdoftmals Ware beschéadigt, die sich dann kaum noch
gewinnbringend verkaufen lasst. Der viel gravierendere Punkt ist aber der
Kundenverlust. Durch die Unpassierbarkest ein Teil der Handler von den
Kundenstrémen abgeschnitten. Es existiert ein kleiner Wasserlauf, dejusiatiurch

den Chisokonéarkt zieht. Dieser dient nichhur als Regenabfluss, sondern ist
mittlerweile wie oben beschrieben zu einer Millentsaggoption verkommen.

Konsequenz ist eine Gesundheitsgefahrdung von Kunden und Handlern

Eine unmittelbare Gefahrdung aller Marktbeteilig&tellt die ungentigende Elektrik
dar. Stromkabel hangen Uber den ganzen Markt verteilt lose hdasmmannischen
VerlegungdesStromnetesfehlt. In gleichemMal¥ unkontrolliert wie der Markwvuchs

auch das StromnetEine Folge sind Brande, die fast jahrlieftretenund Handler wie

auch Kunden bedrohen. Fir die Handler kann ein solcher Brand den Ruin bedeuten. Fur

23 gjehe EX4/8KCC und EX3/6ZATMA
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die oOrtliche Feuerwehr ist der Zugang zum Markt durch die engen Gassen nur schwer
maoglich, was die Ankunft am Brandherd verzdgert. Fir die Kleinhandler bedeutet diese
latente Gefahr, Investitionen in einen Laden auf ein Mindestmald zu reduzieren.
Dementspreeend sind die meisten Ladéediglich zweckmalig gestaltet, dansich

bei einem moglichen Brand die Verluste in Grenzatien Handler berichteten dartber
hinaus, dass belot r uf en an diiller SJuRdemi@nmand dds Jelefor
abhob.

6.5. Street-Vendors

Die StreetVendors, die seit September 20ii Umfeld des ChisokonMarktesaktiv

sind, wurden bereits erwahntDeren Erscheinen ist eine Folge deolitischen
Veranderungen in Sambia, die sich nun ganz unmittelbar auf den Geschéftsablauf eines
Grol3teils der Kleinhandler auswirken. Die neu hinzugekommene Konkurrerdee
groRereKundeméhe sind eirernstzunehmendes Problem fir die meisten Haradler

dem Chisokonéviarkt. Kurzfristig ist der doppelte Vorteil der Streéendors fir viele
Handler eine Belastung. Dieser zweifache Nutzen besteht in der erwahnten Kundennahe
und der Nichtregistrierung durch das KCC, was zur Folge hat, dass diese Hapgierg

keine Abgaben zahlt. Langfristig stellt sich allerdings ein agderel gravierenderes
Problem: é& Unberechenbarkeit politischer Entscheidungstragent nur die lokalen
Rahmenbedingungesind hdchst unsicher, sondern auch die nationalen puiiis
Entscheidungsprozesse, die erheblichen Einfluss auf das unmittelbare Geschehen in
Kitwe und dem ChisokoneMarkt haben.Kurz nach der gewonnenen Wahl 2011
erklarte der neaiVizeprasidentler PF Guy Scott, alle hatten ab jetzt das Reéberall

frei Handel zu treiben auch im innerstadtischen GebieDer gut gemeinte
Grundgedanke, einer gréf3eren Anzahl von Personen Handel zu ermdglichen und sie aus
der Arbeitslosigkeit be&ien geriet zum Fiasko. Keine Administration in Sambia ist in

der Lagedie Vielzahl der neen Stral3enhandler zu verwaliher gar zu tberblicken.

In Kitwe sind die StralRenhéndler im gesamten Stadtzentrum zu finden. Fast alle
Birgersteige im inneren Kreis der Stadt sind zu Fre@Bdschaften umfunktioniert
worden. Die ans&tgen Handler des ChisokeiMarktes stehen dieser Entwicklung

ohnmachtig gegenuber.

119



6.6. Politischer Einfluss

Die jahrelange Dominander ZANAMA und die damit verbundenen Schwierigkeiten
waren nur aufgrund derdargelegtenpolitischen Rickendeckundgurch den MND
maoglich. Von der neuen Regierung wurde erwartet, dast/mifeld geschaffen wird,
welches einen funktionierenden sowie berechenbakandelsrahmergewahrleiste

Keine dieser Erwartungen hat sichrfillt. Vielmehr hat sich innerhalb der
Handlergruppe deEindruck festgesetzt, dgsfleichgultigwelche Partei an der Macht

ist, Gesetze und Vorschriften nagweiligem Gutdiinken ausund fesgidegt werden
Angemerkt sei, dass die Hoffnungen auf eine Verbesserung der Zustande auf dem
ChisokoneMarkt etlicherHandler im Vorlauf der Wahlen 2011 Gberhdht waren. Keine
politische Entscheidungsgewalt, keiinisterium oder gar ortliche Behdrde ist im
Stande die Uber Jahre hinweg gewachsenen Strukturen innerhalb kirzester Zeit zu
korrigieren. Es ist aus Sicht der iter kaum maoglich, vorauszu sehen, wie sich die
Rahmenbedingungen entwickeln werdBre Konsequenz hiervon ist, dass nur wenige
Handlerlangfristige Investitionen tatige@ennoch existieren Mdglichkeiten und Wege

die Folgen der unberechenbaren Politikd des schwierigen institutionellen Umfeldes
abzumildern. Hierzu zahlt der in Kapitdl.6 erorterte Aspekt des Ubertritts in den
formellen Sektor, der es erlaubt eine gewisse Abkoppelung von den beschriebenen

Unzulanglichkeiten herzustellen.

7. Strategienund Lésungsmechanismen

Die Herausforderungen im Umfeld des Chisokdferktes bieten unglnstige
Voraussetzungen fir ein erfolgreiches Agieren der meisten Kleinhandler. Dieser Tell
zeigt im Detail, welche Strategien angewandt werden, um sich in diesenesgbwi
Umfeld zurecht zu finderDie hier vorgestellten Strategien stellen also Wege dar, wie
der im vorherigenKapitel erérterten institutionellen Unsicherheit begegnet werden
kann.Ebenfalls wird thematisiert, welche Faktoren zum Scheitern &inearnehmung
beitragen kbnnen Hilfreich zur Erklarung von Erfolg und Misserfolg in diesem
Zusammenhang ist die bereits dargelegte Typenbildung. Sie erlaubt einen Einblick in
die Motivation und Handlungsweisen der Hé&ndler, und wie diese sich dem
beschriebeen Umfeld anpasseBei den nachfolgend besprochenen Stratetiegi ein
besonderes Augenmerkuf betriebswirtschaftlichen Erfolgsfaktoren, die um die

Besonderheiten dékonomischeJmfeldes in Kitwe erweitert werden.
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7.1. Sortimentsstrategie

Grundsatzlich bendtigt jedes Geschaft eine schlissige Sortimentsstrategie um
erfolgreich am Markt bestehen zu kénnen. Auf dem Chisckéaudt kommt ihr eine
besondere Bedeutung zu. Durch die Vielzahl an Handlern und das wenig regulierte
Wachstumdes Marktes gepaart mitder hohen Anzahlwenig erfahremr Handler,
kommt es zu einem drastischen Wareaidngebotvor allemim Textilbereich. Um
erfolgreich zu sein, ist es also unverzichthar sotimentstechnischer Hinsicht ein
Alleinstellungsmerkmabderwenig dargebotenéd/arensortimenizu offerieren Etwas
verallgemeinernd lasst sich festhalten, dass Handel mit gunstigen Textilien
insbesondere aus chinesischer Produkiionicht lohnenswert ist. Es herrscht ein
Uberangebot aguinstigenTextilien, waszu einem Preisverfhlgesorgt hat und damit
auch die Margen der Handldnaufig auf ein betriebswirtschaftlich nicht mehr
vertretbaredMald reduziertMit gunstigen Textilien lassen sidgh den meisten Fallen
kaum die Betriebskosten decken. Alle befragten Handlerein solcks Sortimentm
Angebothaben klagtenausnahmslogiber schleppende Geschaffeotz der schlechten
Bedingungenrsteigen viele Personen aufgrund fehlender Beschaftigungsalternativen in
denHandel mit sehr gunstigen Textiliem. Die geringen Einstandskostmachen eine
Geschéftserdffnung relativ leicht realisierbidrerdurch erfuhr der Chisokosdarkt in
diesem Sortimentsbereich in den letzten Jahrenraginstiged/erhaltnis voneiner zu
geringen Kundenanzahl und einem massiven Warenuberangighoalsoerfolgreich

zu sein, ist eine Sortimentspolitik von Noten, die margenstéarker ist und kaufkraftigere
Kundenkreise anspricht. Im Bereich Textil ist es die Spezialisierung auf hochwertige,
modische Kleidung, die zumeist aus Sudafrika importiert wird. Auf desamten
ChisokoneMarkt existierten lediglich sechs bis sieben Geschéliie solche Ween
offerieren. Liegt die EKVK-Spanne bei Billigtextilien zumeistei ca.zehn Prozent, so
betragt sie beihochwertiger importierter Kleidung aus Sudafrika je nach Artikel
durchschnittlich Gber 40 Prozent. Bei solchen Margen lassbnde Betriebskosten
decken und eintragliche Gewinne erzielen. Fir ein deesrtigeschaftsmodell ist
allerdings ein hohes Sthkapital nétig, um denersten Wareneinkauf und die
Geschéftsausstattung zu realisieren. Genau dies fehlt den allermeisten Handlern, die mit
gunstigen Textilien handeln. Deren Geschéaftsmodell basiert aufieiregristigen,eher

den aktuellenUmsatzin denBlick nehmenderStrategie, die es ermoglicHaufende

betriebliche wie familidre Kosten zu deckemneaberinvestitionsspielraum zhieten

Die wenigen Geschaften hoher preisigen TeMbereichwi e bei spi el swei se
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Boy Companyi h arepznundkzadengine iKandekschicht, die wenig
preissensibel ist. In Sambia gilt, zumindest in modischer Hinsicht, Sudafrika als
Vorbild, was nicht zuletzt von der in Sidafrika produzierterd in Sambia &ulRerst
belieben Fernsebsn d u n g ABi g Bt.r Deimbhutoigen bietensambigctne
Handler die in Stdafrika einkaufen, vor allem Kleidung an, die sich modiscleamd
sudafrikanischen Fernsehegezeigt werden, orientierDiese Kleidung gilt in Sambia

als Statussymbol und attraktivitatssteigernd. Au@erdist sie einfach von den
chinesischen Billigprodukten abgrenzbar, die sich an déation von Designerlabels
wie Calvin Klein oder Dolce& Gabana versucherinsgesamt gesehen steigt die
Nachfrage in ganz Sambia nach hoherwertiger Kleidung. Diese Khingrist von der

steigenden Kaufkraft einer zunehmend groRer werdenden Mittelschicht g&4tiitzt.

Auffallig bei der Befragung der Handler, deren Waren irhenh@reisigen Segment
rangierenwar, dass diese sich weder tber die unzulangliche Verwaltung nechdigh
politische Unsicherheit verbunalanit dem Auftreten der Stre®tendors beschwerten.

Ein solches Geschaftsmodell ist nur geringfligig von den institutionellen
Rahmenbedingungen tangiert und gleichzeitig krisenfest, da die Kundenschicht auch in
schwieigen Zeiten tendenziell kaufkraftig bleibt. Auch erscheinen die
Auseinandersetzungen zwischen ZANAMA, ZATMA und dem KCC eher eine

Randerscheinunigei diesem Geschéaftsmodell sein.

4ygl. Carmody2010, S. 94
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Da mit den chinesischen Textilien, zumindest als Einzelhandler, nur schwer Gewinn zu
erzielenist, spezialisieren sich andere Handler auf gebrauchte Kleidung, die aus Europa
stammt®® Die Handler auf dem Chisokomdarkt kaufen die getragenen
Kleidungsstiickevon Zwischenhandlern in Paketen, deren Inhalt vor dem Kauf nicht
offenbart wird. Folglich ist der Handel mit gebrauchten Textilggter Accessoires
(beispielsweise Taschen urfschulanzen)riskant. Er hat aber im Vergleich zum
Geschéaftsmodell mit chinesisen Textilprodukten einige \orteile: Die Ware wird
zumeistrasch aberkauft, haufig zu einem auf3erst niedrigen Festpreis und mit einer
niedrigen Marge. In betriebswirtschaftlicher Hinsicht handelt es sich um so genannte
ASchnelldrehdt, also Waredie rasch umgeschlagen wird, kaum Lagerkosten verursacht
und einen standigen Cashflow gewahrleistet. Handler in diesem Segment sprechen eine
Kundenschicht an, di nur eingeschrankt kaufkraftigst und vor allem auf
Praktikabilitat der Kleidung setztSo kdnnen auwch unmodische Artikel abgesetzt
werden, da an dieser Stelle klar der Preis und die Funktionalitat im Vordergrund stehen.
Durch die Liquiditat, wenn auch auf niedrigem Niveau, ist es mdghttasen zu
Uberstehen, die von Kaufzurtickhaltung gepragt sind. bEsteht allerdings im
Gebrauchttextilienbereich fur die Handler das Risiko, Ware aufzukadierikomplett

an den Kundenwiinschen vorbei gehen. Wer beispielsweisanthischeWinter (Mai

bis Oktober) der dort heiResten Zeit, Winterbekleidung als Paket einkauft, hat sehr
schlechte Chancediese zu veraufRern. Haufig entscheidet einfach Glick oder Pech, je
nach Warenkomposition des eingekauften Pakets, ob die Handler gute Geschafte

umsetzen kénnen

#%|n den letzten Jahren betétigginh chinesische Kaufleute in Sambia vermetist GroRhandlesowie
Hersteller im Bereich der Bekleidungsindustifgl. hierzuTaylor 2006, S. 177 S. 178 Esist ein
Handelsnetzwerk entstanden, bei dem lokale chinesische Kleinhandler durch ihre innerethnische
Vernetzung Kostenvorteile gegeniiber den meisten sambischen Handlern erzielen kiKitese. |

wurde unléngst eineon chinesischen Geschéftsleuten etatd GroRandelsdependaneztffnet

Handler auf dem Chisokordarkt missen nun nicht mehr bis nach Lusaka fahren, um \iaien
Grol3handlerrinzukaufenAllerdings hat diese Art der Warenbeschaffung agcévierende Nachteile:

die Qualitat der Waren wirdowohl von den Handlern auf dem Chisokdnarkt, wie auchvonderen
Kunden als minderwertig eingestuftin weiteres Problem ist die Margenschwéche der meisten von den
chinesischen GroRhandlern erworbenen Wanée.von vielen Handlern wahrendrde
Feldforchungsafenthalte2011 und 201berichtet wurdekann hdchstens ein Aufschlag von zehn bis 15
Prozent auf den Einkaufspreis erhoben werden. Ubereinstimmend wird seiteambéschemiandler
immer wieder angemerkt, dassiche Margekaum ausreicherum Giberhauptie Betriebskosten zu
decken. Hohere Aufschlage auf den Einkaufspreis sind durch die enorme Konkurrenz und die
Preissensibilitat der Kunden nicht duseltzbar. Die Prasenz chinesischer Kaufleute auf lokaler Ebene ist
nicht nur in Sambia in versktem MaRe zu beobachtehnliche Schwierigkeiten von Handlern sind in
Ghana und Senegal zu ebenfalls sichtbar. Vgl. weiterfuhviawthaing/Thiel2011

123



Ein positives Beispiel ist die Handlerin Doreétf. Sie handelim Wesentlichen mit
Schuhen und nebenbei mit einigen gebrauchten Taschen. Im ersten Interview beklagte
sie sich Uber sehr schleppende Geschéfte, trotz der strategisch giinstigen Lage ihres
Geschéftes nahe sldiHaupteinganges auf einer Haupthandelsstra3e des Marktes. Mehr
aus Verzweiflung als aus 6konomischealkil stieg sie in den Handel mit gebrauchten
Taschen ein. Dies erwies sich in mehrfacher Hirisads Erfolg. Das erworbene k&

enthielt hauptsachlichSchulranzen und ahnliche Trageartikel. Doreen erwarb die
Taschen genau zwei Wochen vor dem Beginn des neuen Schuljahres. Hierdurch
verkaufte sie innerhalb kurzester Zeit alle Artikel und konnte zusatzlich aufgrund der
hohen Nachfrage die Preise anhebed so die Marge steigern. Dieses Beispiel zeigt
aber auch die Unwagbarkeiten eines solchen Geschaftsmodells. Hatte Doreen nun ein
Paket erhalten, dan Uberwiegender Anzahl gebrauchte Handtaschen enthiehiétteo

sie deutlich weniger Artikeliber einen langeren Zeitraum mit niedrigerer Marge

absetzen kdnnen.

Eine weitere Handlergruppe entscheidet sich mit Schuhen zu handeln. Ahnlich wie bei
Billigtextilien herrscht ein massives Uberangebot in diesem Segment. Die
Mechanismen und Herausforderungen des Geschaftsablaufes glelehen der
Billigtextilien. Die Schuhe stammen fast ausnahmslos aus China, siraditajiv
minderwertig und rargenschwach. Kein befragter Handler aus dem Bereich des
Schuhverkaufes konnte von prosperierenden Geschaften berichten. Im Gegensatz zu
Textilien sucht man vergeblich hochwertigeduariginale Schuhe auf dem Chisokene
Markt. In diesem Bereich hat sich noch keine sortimentsinterne Differenzierung
ergeben.Ahnlich wie beim Billigtextilhandel ist der Einstieg in das Schuhgeschéft
relativ einfach und gunstig, da die Einstandskosten gesind. Durch die geringen
Margen und die ausufernde Konkurrenz ist es quasi unmggiich diesem
Sortimentsbereich erfolgreich zu agieren. Hawdigd auf dem Chisokon®&larkt vier

oder funf Schuhgeschéfte nebeneinaraerfinden die mehr oder weniger dielben
Produkte im Angebot haben. Zusammenfassend lasst sich festhalten, dass der
Schuhhandeim Momentkeine geeignete Strategie ist, um wirtschaftlich erfolgreich zu

agieren

26 HandlerinDoreen warde im Juli 2012 interviewt
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Ganz im Gegensatz zum Handel mit chinesischen liextind preisginstigen Sdhnen

ist der Verkauf von Unterhaltungselektronik emee Mdglichkeit, den institutionellen

sowie gesamtwirtschaftlichen Herausforderungen zu begegnen. Fir den Einstieg in den
Elektronikhandel sind mehrere Grundvoraussetzurmeerfillen:zu allererst istein

hohes Grundkapital von NOten um die Warenerstausstattung umzusetzen. Dieses
Kapital kann wie zuvor beschriebermn den seltensten Féllegeliehen werden, da sich
Banken in den allermeisten Fallen weigern, Handlern Kredite zu gem/@&h
Dementsprechehexistieren noch relativ wenige Elektronikhandler auf dem Chisekone
Markt. Das Kapital fur die Warenausstaty wird zumeist tber viele Jahre gespart um
dann, sofern keine unerwarteten Ereignisse auftreten, in den Elektronikhandel
einzusteigen. Weiterhiist ein geeigneter Verkaufsraum notwendmnerhalb dessen

die Waren verkaufswirksam platziert werden kdnnen. Aul3erdem muss es sich um ein
sicheres sowie komplett steinernes Gebdude handeln, so dass in der Regenzeit keine
Wasserschadeworkommen und der \érkaufsraum nach Arbeitsschluss maoglichst
einbruchsicher verriegelt werden kann. Solche Verkaufsstatten sind rar und teuer im
Hinblick auf die Mietzahlungender den KaufDementprechend hat sich die erwéhnte
Marktsektion AKingston Road herausgebildet, id insbesondere
Unterhaltungselektroniklandler beherbergt. Ganz entscleeid flir den floerenden
Handel mit Elektronikist der Wareneinkayfauf den noch gesondert nachfolgend
eingegangen wird. Die Warenbeschaffung der Unterhaltungselektronik ist kleutlic
aufwandiger als beispielsweibei Textilien. Fast mabdngbar ist ein eigenes Fahrzeug,

im besten Fall mit Anhanggeoder ein Kleinlastemit dem die Artikel aus dem Ausland

nach Kitwe gebracht werden.

Die Handler im Bereich Unterhaltungselektronik fiireren von einer immensen
Nachfragein diesem Segment und von einer stetig wachsenden Schicht, die es sich
leisten kann und will, in hausliche Unterhaltung zu investieren. Besonders beliebt sind
Flachbildfernseher, = DVBPlayer, DolbySurroundSysteme und mp3fahige
Musikanlagen. Die zumeist aus Botsuana beschaffte Weietbeispielsweise im Falle

von Flachbildfernsehern Margen von tber 50 Prozent. Zum Teil ist die Nachfrage derart
hoch, dass die Handler kaum nachkomjritase zu bedienen. Infolgedesdg@imnen

hohe Preiseangesetztwerden und es ist Kunden nicht méglich, wie in anderen

Z7ygl. KazimbaSenkwe 2004S. 111
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Sortimentsbereichen mit hoherer Konkurrenz, die Preise auf ein unrentables Niveau zu
dricken. Zgute kommt den H&ndlern ebenfalls, dass sie aul3erhalb des Chisokone
Marktes fast konkurrenzlos sind. Noch existiert in Kitwe, der zweitgrof3ten Stadt in
Sambia, keine Shopping Mal6tand 2013) Die Plane hierfur existieren seit lamge
scheitern aber bis heudefgrunddesMissmanagemester Ortlichen Behorderkur die
Handler i$ dies ein Glicksfall. Sollte es eines Tages doch gelingeritwe ein
Einkaufszentrum zu errichtemjerden sich die Handler umstellen missed mit der

neuen Konkurrenz arrangieren. I@egensatzzu einem Elektronikhandler in einer
Shopping Mall wie baspielsweise in Ndola oder in Lusaka, gewéhren alle
Elektronikhandler auf dem Chisokoiarkt keine Garantie oder Gewahrleistung.
Unliebsame Reklamationen oder Reparatureinsendungen beim Hersteller fallen weg und
reduzieren die Kosten. So ies Strategieder Handler nicht auf Qualitatsprodukte zu
setzten, die tendenziell vom Preisniveau etliche potentielle Kunden ausschliel3t, sondern
konsequent das Prestigebedirfnis der Kéaufer zu befriedigen. Die feil gebotenen
Elektronikartikel sind fast allesamt in imrdufmachung ein Abbild teurebesonders
grolRvolumiger Markenartikel wibeispielsweisevon Sharp oder &asonic. Bei der
Kaufentscheidung der Kunden steht der Prestigegewinn im Mittelpunkt, der dem
sozialen Umfeld anhand der erworberfetikel prasentier werden soll. Qualitat spielt

nur eine untergeordnete RollBie interviewten Handlebeurteilendie Qualitat der
meisten Elektronikprodukteals ungeniigend. Die meisten Kunden seien sich nicht
bewusst, dass die Investition in ein Qualitatsprodukt letitdndinstiger ist, da es

nicht so schnell ersetzt werden muss.

Der unzureichende institutionelle sowie infrastrukturelle Rahmen des Chisokone
Marktes betrifft die Elektronikh&ndler kaum. Sie sind nicht oder nur wenig von den
Machkalkilen der institutiorellen Akteure tangiert Alle Handler in diesem
Sortimentsbereich gaben an, keiner Handlerorganisation anzugehoren. Aufgrund des
hohen Umsatzes und eines eintraglichen Gewinns ist flgs die meisten
Elektronikhandlerrelativ unerheblich ob die Marktgebihryon wem auch immer
eingezogen, 1.500 ZMK, 3.500 ZMK oder 7.000 ZMBKa. 1 Euro)betrégt. Die
Elektronikhandlersind auch von destreetVendorsnicht betroffen Dieseofferieren
Waren aus eima anderen Segment und stehen damdht in Konkurrenz zu den
Elektronikhandlern. Dennoch bleiben auch die Elektronikhdndber der schlechten
Infrastruktur nicht ganzlichunberthrt Besonders in der Regenzeit sind potentielle
Kunden kaum im Stande, die Kjston Road trockenen Fuf3ga UberquerenDie
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Stral3e entwicke sich zu einer Schlammpiste, was aucts 8a und Entladen von
Waren erschwert.

Der ungeklarte rechtliche Status des Chisokbfakts ist ein Geschaftshindernislas

zur Drosselung der Investitionen fuhrt. Daher sind alle Unterhaltungselektronikladen
nur zweckmalfig eingerichtet. Niemamyestiert in eiransprechendes Geschaftsdesign,
solange unklar ist, wie mit demicht endgultig geklarten rechtlicheBtatus des
ChisokoneMarktes umgegangen wird und welche Konsequenzen daraus resultieren.
Elektronikrandler sagten ausdass sie gerne grol3ere Geschéafte miereiroreiteren
Angebot er6ffnerwirden. Solche Investitionen sind aufgrund deshtlichenSituation

zu riskant, daJnklarheit Gber die weitere Entwicklung des ChisokMerktes herrscht

und dartber, welche Umgestaltungen in den nachsten Jahren zu erwarten sind.
Problematisch hierbei ist auch, dass die errichteten Geschéaftsgebadele meisten
Fallendem Besitzer durch Gewohnheitsrecht Ubereignet worden Airch wennein
Elektronikhandler selbsted Eigentiimer eine@eschaftesst, kann er dies vor Gericht
nicht einklagen, davor der Er6ffnung vonkeiner offiziellen Stelle(KCC) eine

Registrierung vorgenommen wurde.

Umso erstaunlicher vodiesem Hintergrund ist @& Strategie der Firmengrindung:
Diejenigen, die es sichisen kdnnen, inden eine Firma und melden diese offiziell
beiderPACRA (Patents & Companies Registration AgenicyNdola an und lassatie

Firma bei der Zambian Tax uthority registrieren. Somit ist es auch mdglich, ein
Geschattkonto bei einer Bank zu er6ffnen uashfacheran Kredite zu gelangen, die

eine Ausweitung des Geschéftes erméglichen. So fallt auch das Finanzierungsproblem,
unter dem die meisten Handler (vor allem im informellen Bereich) leiden
weitestgehendweg?®® Das Sortiment kann konsequent an die Kundenwiinsche
angepasst werden und nur schwer verkaufliche Ware zu Discountpreisen veraul3ert
werden. Mit Hilfe von Bankkrediten kdnnen Handler in ihre Logistik investieren.
Hierbei handelt es sichor allem um bessere Védal, die es erlaubenmehr Ware aus

dem Ausland nach Kitwe zuransportieren. Damit wiedem lassen sich die
Beschaffungskosten senken. Sind Handler im ginstigen Textilsegment in einer Art

28 5jehe EX10ABEBANK
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Abwartsspirale, so ist das Geschaft mit Unterhaltungselektrgedenwartig das
eintraglichste auf dem gesamten Chisokbtagkt.

Die zahlreichen Gemischtwarenladen, die Haushaltsartikel und Lebensmittel in
begrenztem Umfang anbieten, sind ahnlichen Schwierigkeiten wie die Textilhandler
ausgesetzt. In diesem Segment hétrgahoherKonkurrenzdruck Dennoch kann diese

Art der Sortimentspolitik als relativ geeignet eingestuft werden, da diese Form der
Laden nicht in Agglomerationen auftreten, sondern verteilt GUber den ganzen Markt
Durch das breite Warenangehwie beispielsweise Waschpulver, Hygienebedarf oder
auch Erfrischungsgetrankst es moglichdank der hohe\nzahl an Laufkundschaft
permanent Artikel abzusetzenvenngleich diese haufig relativ niedrige Mange
aufweisen Dies garantiert einen standigerel@luss, der ein@usreichendeLiquiditat
gewahrleistet. Handler in diesem Bereich beklagen zwar die schlechte Infrastruktur des
Marktes und die schwache Verwaltungsstruktur, haben aber ein Geschaftsmodell,
welches grundsatzlich auch unter schwierigenhr®nbedingungen funktioniert.
AulRerdem konnten H&ndler mit Gemischtwarenladen ihr Geschéaftsmodekirauf
gastronomisches Angebot auf niedrigem Niveau erweitern. Im Grunde alle
Gemischtwarenladen auf der den Chisokbfakt begrenzenden Stral3e in dstlicher
Richtung haben ihr Geschaft mit Banken und Tischen im Stile eines kleinen rustikalen
ABiergartend erweitert. Es werden Erfrischungsgetranke  sowie lokale
GetrankespezialitaiteangebotendazuASnacké. Viele Kunden schatzen ,ean einem

solchen Ort in Ruda verweilen zu kdnnen.

7.2.Personal

Grundsatzlich kann man festhalten, dass die Einstellung geeigneten Personals eine
aufRerst wichtigeFaktorfur das erfolgreiche Wirtschaften ist. Das gilt ganz besonders
fur eine Expansion mit mehreren Geschaften, die aof desamten Marktgelande
verteilt sind. In diesem Zusammenhang ist Vertrauen sowie Verlasslichkeit ein
wichtiger Faktor. Aul3erdem existieren Besonderheiten und Spezialfélle der
Personalrekrutierung auf dem Chisokdviarkt, die in diesem Abschnitt behandelt
werden.Die Befragungen haben ein eindeutiges Bild ergeben: Kleinhandler, die nur ein
Geschaft betreiben, stellen vor allem Familienangehotrige an. Diese Ubernehmen die
Aufgabe, das Geschaft bei Abwesenheit des Inhabers zu fllhiese Flexibilitat bringt
allerdings nicht nur Vorteile. Befragte Handler, die ein solches Arrangement treffen,

haben haufig ein ambivalentes Verhaltnis zu ihren familiaren Angesteifténsind
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nicht in der Lage vorwiegend 6konomisch rationale Strategien anzuwebdagRisiko,
bestohlen zu werden, beziehungsweise Fehlbetrdge in der Kasadinden ist bei
Familienangehdrigen geringer, da diese unter sozBdmbachtungstehen und sich
einen derartigen Reputationsverlust kaum leisten kofifiebieses Privileg ist den
meisten fanlidren Angestellten bewusst use nutzen die Abhangigkeit des Inhabers
zum Teil aus. Handler beklagen, dass Familienangehorige oft eine schlechte
Arbeitsmoral, eine gewisse Unfreundlichkeit im Kundenkontakt, sowie haufig
Unpunktlichkeit an den Tag legteSie wissten, dass sie ohnehin bezahlt wirden und
hatten so auch keine Motivation, eine angemessene Arbeitsleistung zu erbringen. Diese
Kritik an eigenen Familienangehdrigen war gangig, aber keinesfalls grundsatzlich.
Freilich gibt es auch Angehdrige, dileirchaus bereit sind, hart zu arbeiten, um Uber
kurz oder lang eine relativ gut bezahlte Festanstellung bei einem der Ladenbesitzer im

Familienkreis zu erhalten.

Ein klassischer Konflikt zwischen dem Besitzer und einemm @&m Familienkreis
rekrutiertenAngestellten ist die Abrechnung. Ein Inhaber zahlt in den meisten Féllen
die Waren ab, setzt einen Preis fest und daraus ergibt sich der zu erwartende Umsatz, je
nach Anzahl der verkauften Artikel. Oft liegt der angesetzte Betrag bei der Abrechnung
unter a&en erwarteten Einnahmen. Der Angestellte argumentiert, er habe Kunden Rabatte
eingerdumt. Der Besitzer wiederum hat den Angestellten im Verdacht, den Fehlbetrag
veruntreut zu haben. Die meisten Besitzer drohen, den Lohn des (familiaren)
Angestellten um deRehlbetrag zu kirzen. Letztendlich erfolgt in den meisten Féllen
keine Lohnreduktion, und der angebliche oder auch zutreffende Fehlbetrag pendelt sich
im Laufe der Zeit in einer fur beide Seiten annehmbaren Hohe ein. Handler, die mehrere
Geschéfte betredn, fahren oft eindDoppelstrategig Vielfach kénnen und wollen die
Handler die Geschéfte nicht ausschliel3lich mit Familienangehdrigen besetzen.
Demzufolge werden Familienangehoérigeramging fur Kontrollaufgaben eingesetzt, da
hierfir Vertrauen unabdgibar ist. Diese beinhalten Anwesenheitsprifung weiterer
Angestellter, die Abrechnung, Inventur oder auch Warenanlieferungen. Solche

#9vgl. hierzu auch Egbert 2001, S. 146Ber Autor kommt zu einem ahnlichen Schluss bei seiner
Untersuchung von H2ndl ernetzwerken in Tansani a. Er
der Familiedn, di eegeniberdemnUnternéfiraen grandforngeh wind.rEgbert betont

stark die positiven Effekte fir ein Unternehmen, die durch die familidre Personalrekrutierung entstehen,

da die Mitarbeiter quasi durch die engen Beziehungen und die damit entstehende |gieht#ileation

mit dem Unternehmen, motivierter seien.
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Kontrollen sind zwingend, denn Ubervorteilungsversuche, die zumeist erst zu einem
spateren Zeitpunkt offenbar werden, sirglnle Seltenheit. Beispielhaft hierfur ist die
Ehefrau eines Handlers, die dessen Aufgaben Uberninwenn dieser auf
Geschaftsreise ist. Eine Person im Familienumfeld des Geschéaftsinhabers hat zudem
groRRere Autoritat, was fiur Personalfuhrung und Kontredlehtige Kriterien sind. Das
richtige Personal einzustellen ist die beste Vorsorge, um den Betrug durch eigene
Angestellte zu reduzierenHier schaffen Handler eine Mischung aus sozialen
Erwartungen an sie und 6konomisch sinnvollem Vorgetize. die Handlerganz
Uberwiegend keine qualifizierten Arbeitékie einstellen, waiehend auf mindlicher
Basis einstellen und obendrein niedrig bezahlen, ist das Betrugsrisiko hoch. Dabei
verstehen sich viele Angestellte auf ein System, bei dem der Betrug kaum nasbkgewie
werden kann oder erst zu einem spateren Zeitpunkt realisiert wird. Im Zuge der
Feldforschungen hat sich ein klares Bild von Angestellten ergeben, die ein solches
Risiko minimieren: weibliche Angestellte. Die Erfahrungswerte der HarmHagen
dassFrauendeutlich zuverlassiger und ehrlicher agieren. Darlber hinaus gelingt es
Frauen besser, Kunden anzusprechen und diese zu einer Kaufentscheidung zu bewegen.
Besonders im Bereich der Mode wird vornehmlich auf die Anstellung attraktiver Frauen
zurliickgegffen. Manner wiederum haben als Angestellte einen schlechten Ruf und
werden nur im Notfall oder im Rahmen der Familie rekrutiert. An erster Stelle der
negativen Eigenschaften, die genannt werden, stehen tbermafiger Alkoholkonsum und
die damit einhergehelen Probleme, wieunentschuldigtes Fehlen oder auch
Nichteinhaltung der  Arbeitszeit. Solches Verhalten ist mit hoheren
Uberwachungskosten verbunden und schmalert damit die Rendite. Geschlossene
Geschéfte aufgrund von unzuverlassigen Angestellten sind michirgerlich, sondern

reduzieren den Umsatz.

Eine weitere Strategie ist es, das Personal rotieren zu lassen. So kénnen Routinen
vermieden undeinem Betrug vorgebeugt werden. Am wirkungsvollsten ist es, ein
genaues Inventar zu erstellen und jeden vet&aufrtikel dokumentieren zu lassen.

Dies ist zwar aufwendig, aber mit der beste Schutz vor Betrug durch die eigenen

Mitarbeiter.
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7.3. Als StreetVendor agieren

Mittlerweile finden sich immer mehr ehemalige Handler des Chisoktar&tes im
StadtzentrumKitwes wieder. Sieprofitieren damit von der Kundennahe und den
fehlenden Marktgebihren. Allerdings wiatimahlich der Platz fur neue Streéendors
knapp. Manchédandlerverwendermsogar mobile Verkaufsstand®a Stadtzentrumdie
sich relativ leicht aufund d&@bauenlassen Kurzfristig ist eine solche Strategie sicher
erfolgsversprechendund Héandler in diesem Bereich freuen sich UHerierende
Geschéfte. Gleichwohl ist auch ein Umzug ins Stadtzentrum nicht ohne Risiko. Es ist
denkbar, dass jeach politische GroRwetterlagedie Erlaubnisin den Stadtzentren
Handel zu treibenwieder zuriickgenommenird. Folglich kann fir viele Handler die
Geschéftsgrundlage Uber Nacht wbgechen. Eine Mdglichkeit wares, auf den
ChisokoneMarkt zuriickzukehren. Zu erwartést dann, dass die die meisten Geschéfte

in glinstiger Lage okkupiert sirf

20 per Konflikt zwischen Markthéndlern und Strééendors ist kein neas Phanomen in Sambia.
TranbergHanson legt dar, dass sich bereits im Laufe der 1990er Jahre ahroicfi&tk in Lusaka
abspieltenVgl. Trarberg Hanson 2008S. 213i S. 219
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7.4.Kundenpflegeund -ansprache

Jeder Handler hat unterschiedliche Formen der Kundenansprache. Ein Teil der Handler
verharrt in seinem Geschaft und wartet, dass Kunden von selbstcglaemmehrere
Artikel erwerben. Die passive Form des Kundenkontakts ist dann ssoéprechend,

wenn Ware angeboten wird, die stark nachgefragt wird oder wenig Konkurrenz in
diesem Sortimentsbereichherrscht Beispiele hierfir sind der Handel mit
Unterhdtungselektronik oder der Verkauf von gebrauchten Textilien. In diesen
Segmenten ist eine aké& Kundenansprache nicht ndétigin den meisten
Sortimentsbereichen ist saberunabdingbar. Die Form der Kundenansprache hangt
stark von der Personlichkeit desiitilers ab und dessen Bereitschaft aktiv zu handeln.
Kunden werde z umei st mi t  Aedis sdn goedanrso didva d a
Aufmerksamkeit auf das eigene Geschaft zu lenken. Es ist auf Grund der extremen
Konkurrenz in denmeisten Sortimentsbereichen einetiNendigkeif personlichen
Kontakt mit dem Kunden aufzunehmen und ihn vom KawftberzeugenZudem
erwarten die Kunden, dass ihnen entsprechende Aufmerksamkeit entgggecht

wird. Handler, die nicht in der Lage sintkine aktive Kundenanspracheu
bewerkstelligen haben Nachteile im Vergleictu aktiveren Handlern. Hierbei kommt

es auch auf den Handlertypus an, widapitel 8 genaubeschrieben wird. Da etliche
Handler aufgrund der Alternativiosigkeitm formellen Arbeitssektorauf dem
ChisokoneMarkt arbeiten ist zu erwarten, dass einige dieser Gruppe nit die
Voraussetzungen mitbringemm erfolgreich als Handler zu agieren. Es ist wightig-

aktiv zu handeln und den Kundénmitunter auch vehemerit die eigenen Artikel
anzupreisenDie meistenHandlerhaben sichdiese Art der Kundenansprache eigen
gemacht. Somit ist es fur Kunden eine Selbstverstandlichiddiv angesprochen zu
werden. Ein Teil der Kunden empfindet diesigegenals aufdringlich und wenig
originell. Zusammenfassend lasscths festhalten wie es der Handler Felix Kabwe

ausdriickt®
AYou caudt just sit and wait forcustner s, you have to approach tF

Da die aktive Kundenansprache in den meisten Fallen eine Grundvoraussetzung ist um

erfolgreich zuoperieren sind weitere Strategien in Bezug auf die Kundenbindung natig.

% Handler Felix Kabwe wurde im August 2012 interviewt
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Dabei spielen Stammkunden eine ganz wichtige Rolle. Generell sind Stammkunden die
Basis der allermeistednternehmungerBrechen diese weg, fehlen dem Unternehmen
essentielle Einnahmen. An dex Stelle kommt, wenn auch mutmallich nicht ganz so
stringent, die betriebswirtschaftliche Faustregel zum Tragen, das es siebenmal teurer ist,
einen neuen Kunden zu werben, als einen Kunden zu halten. Demnach wiegt der
Verlust von Stammkunden besondershvger, da eine rasche Substitution fast
unmoglich ist. Es gilt alsodie bereits akquiriertenrStammkunden zu halterim
Normalfall halten auch Stammkunden Unternehmen in schwierigen Zeiten die Treue,
tragen damit zum Uberleben bei und wechseln nicht ohnendsrzu einem
Konkurrenten. Stammkunden steuern zumeist ca. 50 Prozent des Umsatzes bei. Brechen
diese nun weg, gehen regelmaflige Einnahmen verloren und die Planbarkeit wird
reduziert. Die befragten Handler stehen daher vor einer schwierigen SituatismdSie
gendtigt, Preisabschlage zu gewahrem Laufkundschaft oder neue Kunden zu
werben, verlieren damit aber deutlich an Rendited der Gewinn sinkt. Um
Stammkunden zu haltesind also andere Gesichtspumkts reine Preisabschlage von
No6ten. Eine Formder Kundenbindung ist der Zahlungsaufschub. Stammkunden, die
dem Handler schon lange bekannt sind,emateilweise das PrivilegeinenArtikel in

Raten zu zahlen oder die Bezahlung komplett auf einen spateren Zeitpunkt zu
verschieben. Mdglich ist eine sbe Kundenbindungsstrategie aber nur bei gut
bekannten und schon lange existierenden Stammkunden, da bei weniger bekannten
Kunden die Lage in Bezug auleren Liquiditdt sowie Zahlungsmoralunsicher und
riskant ist. Gleichzeitig muss der den Zahlungsauféclyewahrende Handler selbst
Uber genigend liquide Mittel verfligerum sich vor dem Hintergnd eines
angemessenen Cash Flomicht selbst in Schwierigkeiten zwmandvrieren Die
Gewahrung eines Zahlungsaufschubes ist also nur umien genannten
Voraussetzugen moglich und kommt demnach selten vor. Dariiber hinaus geben
Handler nur bei Artikeln in einem mittleren Preissegment Zahlungsaufschibe, da
beispielsweise bei einem Fernseher das Ausfallrisiko, auch bei einem bekannten
Kunden, schliclhwegzu hoch wére.

Weniger risikoreich ist die Strategi8tammkunden fernmuindlichber das Eintreffen

eines neuerbortiments zu informieren. Diese Strategie nutzen vor allem Handler im
Bereich der modernen Freizeitkleidung, dieee@ier jungeind modebewusst&lientel
anspicht. UblicherweiseWeise geschieht dies, wenn ein Handler mit neuer Ware aus

Sudafrika oder Tansania auf den Chisokbfagkt zuriickkehrt. Stammkunden werden
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umgehend informiert und ihnen so das Gefuhl suggebesonders wichtig zu sein und
obendrein eine/einer der Eten zu sein, der die neue Wab®eziehen kann
Stammkunden bestellen zum Teil aber auch ganz gezielt Waren, die vom Héandler dann
aus dem Ausland importiert werden. So erfolgt eine weitere Kundenbindung an einen
bestimmten Handler. Aus dereSicht ist es wichtig, die geforderten Waren auch zu
liefern und keine Enttauschungen hervorzurufelurch die ein Verlust eines
Stammkundenentstehen wirdeoder im schlechtesten Fatlie Reputation seiner
Unternehmunganke Im Zuge der Befragungen hactls heraugyestellt, dass Handler,

die Uber Stammkunden (ab ca. B@ozen} verfugen, erfolgreicher sind als solche
Handler, die angabenkeine oder nur sehr wenige Stammkunden zu rihre
Kundenklientel zéhlen zkodnnen. Obschon Stammkunden ewchtiger Eclpfeiler

sind, existieren Geschafteie die Gemischtwarenladen, die Uberhaupt nicht a

Stammkunden angewiesen sind.

7.5. Diversifizierung

Diversifizierung ist eine weitererfolgsversprechend8trategie Hauptmotivhierfr, ist

die Risikostreuung. Spezialisiery kann wie im Falle der Unterhaltungselektronik eine
passende Strategie sein, im Bereich der Billigtextihemgegenist sie problematisch.
EineForm der Diversifizierungpesteht darinnnerhalb eines Geschéfties Bereich des
Sortiments zwariieren. Ene Vorgehensweisdierbei istes, eine Mischung zwischen
margenschwachersich eher schnell aerkaufenden Produkten und hochpreisigen
Produkten die sich schleppender verkaufember eine grof3ere Marge aufweisen
herzustellenDieshatzahlreichevorteile: Ein Sortimentsbereickann eineranderen bis
zu einem gewissen Grad kompensieren, falls die Nachfrage in einem Teil des
Sortiments unbefriedigend ist. Somit komuaer betroffene Handlenicht direkt in
existenzielle Bedrohungfalls es Nachfragganbriiche fir bestimmte Warenbereiche
gibt. Weiterhin kannso die Liquiditat gesichertoder garverbessert werden. Die
Liquiditat steigt, da der CashFlow durch den standigen Abverkauf der
margenschwachen Artikel gewahrleistet ist und damit die Zeit bm Xerkauf
margenstarker  Artikel Uberbrickt wird. Eine haufig  vorzufindende
Diversifikationsstrategie  ist die ~ Kombination aus  Heimtextilien  wie
Handtichern/Bettvorlegern/Gangin - und Artikeln im Berelt Technik oder
Haushaltswaren. Ein eiterer Vorteil der Diversifizierung ist die Option einer
langsama Sortimentsverschiebung oder Umstellung. So ist es m@gsath der
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veranderndn Nachfrage schrittweise anzupasseohne dabei einen radikalen
Sortimentsumbruch ~ vorzunehmen, der je nach  Geschéftssituation  mit

Liquiditatsproblemen behaftet sein kann.

Eine weitere Form der Diversifizierung ist die Verteilung unterschiedlicher Sortimente
auf verschiedene Geschafte, ggaveilsin anderenMarktsektionen lokalisiert sind. So
lassen sich in vielfacher Weise Risikestreuen Zum einen kann sowie oben
beschrieben auf sortimentsbezogene Nachfrageschwankungesgierd und das
Sortiment aktuellen Entwicklungen angepasst werden. Zudem ist es mddjkch
Sortimentspolitik mit einer besseren marktinternen Standortpalitikombinieren. Die
verdeutlichten Herausforderungen und die unterschiedlichen geschéftlichemrdor
Nachtele der einzelnen Marktsektionekbnnen so mit einer breiter gestreuten
Sortimentspolitik verschmolzewerden Dennoch sei auch hier angemerkassl eine
solche Strategie nur umsetzbar ist, wenn eine gewisse Betriebsgrof3e erreicht ist.
Handlen, die keines oder nur sehr geringes Kapital kumulieish.eine solche

Strategieentwicklung verwehrt.

Eine Diversifizierung bedeutet aber apyein Risiko einzugehen. Das neue Sortiment
kann zum Zeitpunkt der Umstellung stark nachgefragt sein, aber kinftig negativer
Nachfrageentwicklung unterliegen, wenn sich das Kaufverhalten andert. Zusatzlich
mussen bei einer Diversifizierurtiufig neue Beschffungsquellen aufgetan werden.
Ebenfalls missen bei einer weitel®aschaftserdffnung erst Erfahrungswerte in Bezug

auf die Einstellungspraxis von neuen Mitarbeitern gesammelt werden.

7.6. Kooperation und Konkurrenz

Eine der Fragen an die Handler war, obisider Interaktion mit anderen Handiexher
Konkurrenz oder Kooperation seheMit diese Frage wird die Richtung der
Handlungsweisen und Strategieentwicklung aufzesgtid diese eher kooperatigder

auf Abgrenzun@usgelegtPie Ergebnisse sind zweigédtaind zeigen die Ambivalenz,

mit der die Handler zu kampfen haben. Der ganz Uberwiegende Teil der befragten
Handler sieht eine groRe Konkurrenmtereinanderwas @r Zusammensetzunges
ChisokoneMarktes mit seinem Uberangebot in den meistéarenbereibenentspricht.

Die Konkurrenz zeigt sich allerdings nicht in aktivem Verhalten, wie beispielsweise d
Diffamierung anderer HandlerEbenfalls werden Kunden, ediein anderes Geschaft

betreten, odesich dessen Warenangebot genahert haben, nicht aktiwaitgs. Wohl
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aber wird entschiedenum die Gunst der Kunden gerungemvie bei der
Kundenansprache dargelegt wurde. Die Konkurrenz manifestiert sicletads durch
das ®rtiment und die Kundenbindungsstrategi®ielmehr herrscht trotz der
Konkurrenzin weiten Teilen Respekt und auch Kooperation untereinander, da die

meistenHandler &hnlicheierausforderungegegenuberstehen

Die praktizierte Kooperation ist reziprok. Beide Handler profitieren zumeist.eEin
verbreitete Kooperation ist der Austausch von iliextin unterschiedlichen Farben und
GrolRen. Mochte beispielsweise ein Kunde eine Hose erwerben und ist sich mit dem
Handler Gber den Preis einig geworden, so kann der Handler, sofern er die Hose nicht in
der passenden GroRRe vorratig hat, die Hose voeneianderen Handler herbeolen

lassen und sie dem Kunden in seinem Namen verkaufen. Den anderen Handler lasst er
dabei an dem Gewinn patrtizipieren. Das gleiche Kooperationsmuster findetusich

bei Schuhhandlernvieder. Bei einem solchen Vorgehen sindste Elemente eines

kleineren informellerEinkaufsretzwerkessichtbar’®?

Ein weiterer Kooperationsaspekt ist der Einkaufspreis. Hierbei schlieRemsiuiere
Handler zusammen, um Ware im Ausland zu erwerben. Dabet spsblesondere
Vertrauen undangjahrige Bekanntschaintereinandeeine wichtige Rolle. Diese Form

der engen Kooperation ist nbei einem kleinen Kreis von Handlern vorzufinden, die
als erfolgreich zu bezeichnen sind. lhr Erfolg basiert mitunter auf der Schaffung von
Einkaukverburden, die Kostenvorteile gegenulardererHandlern herstellerdie ihre
Waren in Sambia beschaffen. Handler, die in Einkaufsnetzwerken agieren und im
Ausland Ware beziehen, kénnen als Elite unter den Handlern des Chidd&dtes
beschrieben werdernhnen geling es ein eigenes informelles Beschaffungsnetzwerk
aufzubauen undich von den institutionellen Schwierigkeitsowie den Uberteuerten

Warenbeschaffungskanalen abzukoppeln.

7.7.Untereinstandsverkaufe und Handeln in Kriserzeiten

Eine problematische Stegie, die mit hohen Rabattabschlagen einhergelsind
Untereinstandsverkaufe. Einige Handler missen, um Uberhaupt an liquide Mittel zu

gelangen, oder aus aktueller Geldiwaren unter dem Einkaufspreis verkaufen. Grund

22y/gl. weiterfiihrend Meagher 2010, S. 95
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hierfir kdnnen zum einen familiar@erpflichtungen oder Erwartungen sein. Dem
Handler ist es in solch einem Fall nicht mdglidasPrivatkapitavom Geschéftskapital

zu trennen. Oftmals zwingen unvorhersehbare Ereignisse den Héaadldr Bargeld
aufzutreiberund damit unprofitable Verké® zu tatigerf® Die haufigste Ursache sind

die bereits genannteldeerdigungen, die mit hohen Kosten verbunden sind. Hilfreich
konnten in diesem Fall, soferder betreffendeHandler Mitglied warl/ist, die
Handlerorganisationen ZATMA oder ZANAMA sein, die i@ genannte Funeral
Commitees verfiugn und finanzielle Hilfe bei Beerdigungen leistkinnen Die
Beerdigungen sind sicherlich das haufigste Ereignis, welches starke finanzielle
Belastungen hervorruft, allerdings nur eines von vielen, das Handler irariggas
bringen kann und scheinbar rationalestriebswirtschaftlichegHandeln verhindert.
Durch die fehlende Trennungon Frmen und Privatvermoégen kann selbst ein gut
wirtschaftender Betrieb aufgrund von privaten Forderungen, die er nur schwer
ausschlagen kann, in existentielle Schwierigkegieraten Um solchen Schwierigkeiten
vorzubeugen, lassen viele Handler ihre Familie tUber das wirkliche Ausmad} ihre
Geschéftes im Unklaremm dann beaufkommenden Uner st ¢t zungsf order un

im Rahmen des vorgegebenen Geschéaftsumfanges Hilfe zu leisten.

Zusatzlich sind Untereinstandsverkaafe preislicher Ebengroblematisch. Zum einen
gewoOhnen sich Kunden an die gunstigen Preise fardern beim néchsten Einkauf
denselben Preis. Den marktiblichen Preisinzudordern  besonders im
margenschwachen Billigtextilbereich, wird demnadtir die Handler immer
schwieriger und die Geschéftsgrundlage wamit bedroht. Andererseits wird so das
Preisniveatauf dem gesamten Chisokordarkt zerstort, da es sich schnelhter den
Kundenherumspricht wo Ware zum ginstigsten Tarif zu erwerben ustd Kunden
fordern auch von anderen Handlern ginstigere Preise. Zu einem solchen Preisverfall
tragenmeistenaunerfaliene, vor allem neu auf dem Chisokdvlarkt hinzukommende
Handler, bei. Unter dieser Handlergruppe herrscht teilweise die Auffgsdunch
aggressive Preisgestaltung andere aus dem Markt draodgmnenwassich aber als

illusorisch erweist Die Prasem der neu hinzugekommeen und wenig erfahrenen

23y/gl. beispielsveise Grillmeyer 2010, S. 71ff.. Der Autor beschreibt die alltaglichen Sorgen und Néte
von Familienin Lusaka. Dabei kommen immer wieder Beerdigungen zur Sprache, die extrem kostspielig
sind. Bei Beerdigungen von Verwandten ist die Anwesenheit Pflicht, auch wenn diese in weit entlegenen
Orten stattfindet
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Handlergruppeist seit der globalen Rezession in den Jahren 2008/2009 merklich
angestiegen, da es in diesem Zeitraum im groRenEBtiassungen im Bereich der
Minenindustrie gab.Eine Folge ist weiterhin, d& lang geltendeinformelle
Preisdosprachen fur bestimmte Produkte nicht mehr bestehen und so Noumen
Wertetbereinkinfte hinfallig sind. Die Konkurrenz steigt in subtiler Form und wird
nicht offen praktiziert. Durch die fehlende Ragulng des Markt kann dieser neuen
Handlergruppe auch kein Einhalt gebotegraen. So ist die unzureichendegulierung
und die damit verbundene fehlen8eschrankungler Handleanzahlaus Sicht der
Kleinh&ndlerauch ein Grund fur dasum Teil problematisch niedrig€reisniveau in
etlichen Sortimentsbereichen. Gesamt gesehen ist die Strajeggeeinstandsverkaufe
zu tatigen nicht erfolgversprechendsondernkontraproduktiv. Sie kann temporéar tber
finanzielle Engpés hinweghelfen, ist aber aufgrund der bescheeén Konsequenzen

riskant und auf langere Sichtinos

7.8.Wareneinkauf

Der Warenmkauf und die damit verbunden€ostenkalkulation ist demvichtigste
Faktor, ob ein Handler erfolgreich agieren kann oder nicht. Uber den Wareneinkauf
geschieht im Wesentlichedie Steuerung der Profitabilitat einer Unternehmuimg
Kontext des Chisokon®larktes Wem es gelingt, die Wareneinkaufskosteedrig zu

halten ist in der Lageein profitables UnternehmeaufzubauenWichtig ist es aber
auch, ein Gespur fur Marktentwickhgen zuentwickelnund Waren einzukaufen, die
tatsachlich Anklang beim Kunden finden. Praferenzen der Kunden wedcliesthngs

rasch und es herrschensaisonale Nachfrageschwankungen. Uberdies ist der
Wareneinkauf in logistischer Hinsicht, sofern erhniin Kitwe getatigt wird, eine
Herausforderung, die kapitalintensiv und ebenso risikobehaftet ist. Grundsatzlich lassen
sich daher zwei unterschiedliche Formen der Warenbeschaffung unterscheiden, deren
Grundvoraussetzungen und Auswirkungen auf das Gesptddell jedes Héandlers
vollig unterschiedlich sindDie Ware kann in Sambia, haufig direkt in Kitwe, beschafft

werden oder im Ausland.

7.9. Wareneinkauf in Sambia

Die Warenbeschaffung in Sambia ist moglich. Dies gilt fur fast alle Sortimentsbereiche
und besoders fiir Textien. Die Waren werden zoeist von chinesischen

Zwischenhandirn erworben, die mittlerweilBependancen im gesamten Kupfergtirtel
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und folglich auch in Kitwe etabliert haben. Trotz der geographischen Nahe der
Warenbeschaffung und der damit wemdenen niedrigen Transportkostast die
Warenbeschaffung im Inland mit erheblichdtroblemen verbunden. Durch di
zunehmende Monopolisierung des Zwischenhandiglsh chinesische Kaufleuist es

kaum noch mdglichWarenzu entsprechendiedrigemEinkaukpreiszu erwerben, die

dann mit einer rentablenMarge gewinnbringend an den Endverbraucher verauf3ert
werden kann. Durch die hohe Preissensibilitdt der Kunden existiert wenig Spielraum
den Endpreis nach oben anzupassen. Problematisch ist ferner, dass die chinesischen
Zwischenhandler immer mehr selbst zu Handlern im Endverbraucherbereich werden
und damit Preisvorteile gegenuber desambischenHéandlern erzielen. Etwas
verallgemeinernd |&$ sich festhalten, dass der Wareneinkauf in Sambia keine
geeignete Strategie ist, uprofitabel Handel auf dem Chisokofidarkt zu treiben.
Allerdings hat die Uberwiegende Anzahl der Han#kine Alternative zur inlandischen
Warenbeschaffung, da ihnen dEsapital fehlt anderweitig Waren einzukaufen. So
entsteht eine Abhangigkeit von den chinesischen Zwischenhandlern, die kaum zu
umgehen ist. Darlber hinastnd Wareneinkauf und der Preis fiir einen Artikel eine
Frage der MarktmachbDie meisterHandlerkénnenkeinen Druck aufbauen, da sie nur
relativ kleine Mengen abnehmen und nicht in organisierten Eiskeniinden
auftreten. Keiner der befragten Handkber beispielsweise Textilien verkauiind diese

im Inland erwirbt, bezeichnet sein eigenes Gesamafdell als erfolgreich. Vielmehr

wird in zahlreichen Interviews ganz offen angesprochen, dass es unter den momentanen
Gegebenheiten kaum moglich ist, eine Warenbeschaffung zu gewahrleisten, die

letztendlichlohnenswertst.

Fir die Zukunft ist zu erwarten,dass sich die Schwierigkeiten der inlandischen
Warenbeschaffung noch ausweiten und@sur sehr schwer moglich sir sambische
Handler gewinnbringendzu wirtschaften. Durch die Préasenz und Dwanz der
chinesischen Handlerim Zwischen wie Endverbracherbereich bieten sich
einheimischen Handlern nur wenige MoglichkejteXternativen in Anspruch zu
nehmen. Da sich die wirtschaftlichen Verflechtungen zwischen China und Sambia
weiter vertiefen, ist davon auszugehen, dass der Einfluss chinesischerrizéndtemt

und damit der wirtschaftliche Handlungsspielralmkaler Kleinh&ndler in Sambia

weiterabnimmt.
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Die schwierigen Verhaltnisse bei der Warenbeschaffung im Bereich neuer Textilien ist
eine Herausforderung, di¢etztendlich nur in den seltensten R&h zu einem
prosperierenden Geschéfiihrt. Allerdings ist es jedem Handler freigestellt, das
Sortiment umzustellen. So sind die angesprochenen Altkleider oder der Verkauf von
Filmen und Musik ein Wegdie Marge zu erh6éhen und dem Preisdiktat der
Zwischerandler im Textilbereich zu entgehen. Flexibilitdit und Anpassungsfahigkeit
sind kaufmannische Voraussetzuerg die nicht nur fir den Kundenkontakt und die

Ausgestaltung des Verkaufsraungedten sondern ebenso fir die Warenbeschaffung.

Ein Teil der Handdr war zumindest bis zum September 2011 aufgrund des
institutionellen Drucks und des Machtmissbrauches von ZANAMA nicht in der Lage,
genugend Kapital zu kumulieream eine Sortimentsumstellung auf Grundlageer
veranderten Warenbeschaffung vorzunehmgazu trugen die teilweise ausufernden
Zusatzgebihren und illegale Steuern bei, die von ZANAdAe jegliche rechtliche
Grundlage erhoben wurden. Zusatzlich konntbei Zahlungsverweigerueg
Konfiszierungen vorgenommen werdedie ebenfalls zu Schwierigkigin bei der
Liquiditat vieler Handlern fiilhrten Gl ei chzei ti g Aerl aubt e
Handlern nicht, ihr Geschaft entsprechend den eigenen Vorsttiumgzugestalten.
Mittlerweile kann jeder Handler durch die Schwachung von ZANAMA frei
entscheiden, welche Ware ewrerkauff und damit unternehmerisch eigenstandig

handeln.

Die interviewten Handler, die Ware im Inland einkaufaeigten sichvon der
sambisbenPolitik enttduscht. Kerder Aussagerwar, dass die Handler sich nicht von
der Politik geschutzt fuhlen und dareambischénteressen in Bezug auf das Auftreten
auslandischer Handler mit dominierender Marktmacht nicht gewssirén Zudem
bedienen sitc chinesische Handler teilweise einer Doppelstrategie, disaftinbische
Handler zusatzlich Konkurrenz bedeutet. Einerseits ist der Zwischenheaiadied
Warermgattungenfest in den Handen chinesischer Kaufleute, andererseits sind diese
Handler mittlerweile wie bereits angeklungen, ins Endverbrauchergeschéft
eingestiegen, wohlwissend, dass ihr Ruf unter den Handlern auf dem Chiddéxkte
aul3erst schlecht isBo lassen chinesische Handler Mittelsmanner nadienfir sich
arbeiten um dem Geschaft auf de@hisokoneMarkt einensambischerAnstrich zu

verleihen Da diese Héandler oft selbst im Grof3handel tatig sind oder gunstiger bei
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chinesischen Landsleuten einkaufen kénnen, ist ihr Marge deutlich besséie als
sambischeHandler

Erschwerend kommt didereits thematisierte Problematik hinzu, slabinesische
Handler rund um den Chisokoiarkt Boutiquen eréffnet haben, die sowohl preislich

als auch vom Ambiente deutliche Vorteile gegentber den Geschéfteardbrschen
Textilhandleraufweisen Verstarktwird dartber hinaus die Kundenabwanderung durch
die Erlaubnis der PolitikStreet Vendoring zu betreiben. Diesen Fakt gepaart mit
gunstigeren Preisen und einem attraktiveren Einkaufserlebnis der chinesischen,Handler
macht es den einheimischen Handlerhvger, Strategien zu entwickeln, dieofitabel

sind

7.10. Wareneinkauf im Ausland

Im Zuge der Untersuchungen hat sich ein eindeutiges Bild ergeben: Hédidler
wirtschaftlich erfolgreich sinddie expandierenzumeist mehrere Geschéafte besitzen
und nicht auf einem geschaftlichen Existenzminimum rangieren, beschaffen ihre Ware
fast ausnahmslos im Auslandierfur gibt es etliche Grind@&n erster Ste## stehtdie
Maglichkeit Zwischenhandler in Sabia zu Uberspringen, und so Kostenvorteile zu
erzielen Ein weitererNutzenbesteht darin, genaidie Ware beschaffeau kénnendie
Kunden nachfragen. So ist esachbarrasch auf neeste Nachfrageentwicklungen zu
reagieren. Auch koénnen individuelle Wuinschebesonders von Stammkundén
berticksichtigt werdenEbenso ist esmoéglich den Wareneinkauf im Ausland in
Einkaufsverbinden zu organisieredie Kostenvorteile wie zeitliche Ersparnisse
einbringen Die einzelnen Vorteile des WareneinkaufasAuslandwerden machfolgend

im Detail besprocheff?

7.10.1.Kostenvorteil

Durch das Auslassen der Zwischenhéndler in Sambia kénnen héhere Margen beim
Verkauf an den Endverbraucher erzielt werden. Im Bereich Textil liegt der Aufschlag
vom Einkaufspreis eines Artikels zum Verkaufspreis bei einem Wert zwischen 70 und
120 Prozent,afern der Artikel im Ausland beschafft und in Sambia verkauft wird. Das
haben die Befragungen der Handler auf dem Chisckterit eindeutig ergeben.

%4 sjehe zum Thema grenziiberschreitender HanttkEinkaufsnetzwerke Hashim/Meagher 1999
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Hierbei sind allerdings noch nicht die Beschaffungskosten eimgerechnet, die
allerdingsrelativ gering aisfallen. Diese erstaunlichen Margen sind teilweise mit dem
enorm hohen Preisniveau in Sambia im Vergleich zu den unmittelbaren Nachbarstaaten
(und Sudafrika) zu erklaren. Aul3erdem verfligt Sambia Uber keinen Seehafen und alle
Waren mussen uber einen Dtistat mit Hafenanschluss importiert werden. Die Waren
werden ublicherweise im Ausland direkt von 6rtlichen Grof3handlern bezogeim und
entsprechend grof3e Mengen abgenommen. Wichtig beinardssinkauf ist der Wert

des USDollars im Verhéltnis zum sambischen Kwacha. Da der sambische Kwacha im
Ausland nicht konvertierbar ist, muss zuvor in Sambiavdraussichtlicrauszugebete
Geldmenge in USollar umgetauscht werdéft Alle befragten Handler taten dies auf
dem Schwarzmatkder von kongolesischen Geldwechslern in Kitwe beherrscht wird.
Der Umtausch bei offiziellen Wechselstuben oder Banken ist keine Alternative, da diese
einen Geldumtausch grundséatzlich weit unter dem offiziellen Wechselkurs anméten,
durchschnittlicen Abschlage von zehn bis 20 Prozent. Der Kdé der Waren im
Ausland mit Kredikarten oder Bankiberweisung (sibch)eheruniblich. Somit ist die
Warenbeschaffung riskant, da eine groRe Menge Bargeld mitgeféhdten mussind

diesan der Grenze sowie ane8chaffungsort bekannt ist.

7.10.2.Logistik

Um die Ware aus dem Ausland nach Kitwe zu beférderngibt es mehrere
Moglichkeiten, die je nach Beschaffungsland variier&fon Tansania, dem am
haufigsten frequentieren Land, werden in den meiséderi-zwei Alternéiven genutzt.

Das meiswverwendete/erkehrsmittel ist der Bus. Von Kitwe starten taglich Busse nach
Nakonde (Grenzstadt). Dort erfolgt der Umstieg in einen anderen Bus, der direkt nach
Daressalam fahrt (beispielsweisgt Tagwa Bus 8rvice, Shalom oder Re@r Tools).

Die Reise dauert insgesamt, je nach Verlauf, zwei bis drei Tage. Ein ahnliches
Zeitfenster ist auch fur die Ruckreise einzukalkulieren. Die befragten Handler gaben an,
dass es wichtig sei, sigeine Fahrkarteechtzeitig zu beschaffen und irakbnde nicht
langerals geplantzu verweilen, da die Busse nach Daressalam oft Gberbucht seien. Die
Reisezeit kurz zu halten ist ein wichtiger Faktor, da in dieser Zeit das Geschaft (oder

auch mehrere Geschéfte) nicht personlich tberwacht werden kanmamitddds Risiko

25 7um Gebrauch des UBollars beim grenziiberschreitenden Handel in Afrika und die
Konvertierungspmblematik vgl. Azam 2007, S. 69
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steigt, dass Mitarbeiter dies ausnutzem einen eigenen Vorteil zu generieren.
Entsprechend lassen Geschaftsinhaber ihre Mitarbeiter meistens im Unklaren dariber,
wie lange ihre Abwesenheitandauert, um Uberraschend zuriickzukehren. Darlbe
hinaus ist es wichtig, die neue Ware so rasch wie mdglich nach Kitwe zu transportieren,
um sie veraufRern zu kénnen. Dies spielt besonders bei modischen Produkten eine Rolle,
da diese beim Aufkommen neuer modischer Entwicklungen teurer verkauft werden
kénm e n . Am Gesch?2ftsort w2hlen di dHoH®hdlhier
die vorwiegend von auslandischen Handlern aus Sambia frequentiert werden. So
versprechen sich die Handler mehr Sicherheit und konnen sich dber neuste
Entwicklungen auf dem Markinformieren. Fir eine solche Ubernachqumuss ein
Handler 20 bis 40 U®ollar pro Nacht einkalkulieren.

7.10.3.Tansania

Tansania ist das primare Warenbeschaffungsland der Handler aus Kitwe. Ein Grund
hierfir ist der Seehafen in Daressalam und das damibundene vielfaltige
Warenangebot. Die Waren stammeorwiegend aus China und den Vereinigten
Arabischen Emiraten. In Daressalam kaufen die Handler aus Kitwe vor allem Textilien
ein, die fur den Massenmarkt bestimmt sind und somit letztendlich im
Niedrigpreissektor anzusiedeln sind. Wie unumwunden auch von den befragten
H&andlern zugestanden wird, ist die QualdéserTextilien durchweg mangelhaft bis
ungenugend. Gleichwohl spart dies Zeit und ein aufwéndiger Prifvorgiengareine
Qualitatskontrokk der zu erwerbenden Ware fallt weg. Die Waren finden dennoch
Abnehmer in Kitwe, da das Kaufverhalten der tberwiegenden Anzahl der Kunden vom
Wunsch gepragt ist, Neuware zu erwerben, die neusten modischen Aspekten entspricht.
Kunden wie Handler geben dieut¢barkeit der Wareaus Chind etwas generalisiert
ausgedriuckt bei zwei bis maximal vier Monaten an. So bedienen die Handler die
Nachfragemdglichkeiten der meisten Kunden, die haufigemgeschrankténanzielle

Mittel zur Verfiigung haben, sicberdennoch modisch kleiden wollen.

Daressalam istbenfalls die erste Adresse beim Einkauf von Schuherglukasowie

die Textilartikel nahezu ausnahmslos aus China stambaern.Aussage der befragten
Handler gilt n qualitativer Hinsicht im Grunde dasselvee bei denTextilprodukten.

Die Produktpkette reicht hier von modischen Sportschuhen, die meist Félgeh
bekannter Marken sind, bisn zu feinen Schuhen oder auch rustikalen Wanderschuhen,

die ebenfalls keinQualitatswareseien
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Eine Mdglichkeit die Ware zurtick nach Kitwe zu transportiensh wie angesprochen,

der Bus. Eine solche Reise ist aul3erordentlich anstrengend, aber kostengiinstig und
dadurch profitsteigernd. Die Busse verfliigen Uber gentigend Stauraum sowie einen
Anhanger und sind garauf die Bedurfnisse der sambischen und tansanischen Handler
ausgerichtet. Im Verlauf der Reise ist es laut Aussager Befragter wichtig, die Ware

stets im Auge zu haben, um Diebstahlen vorzubeugen. Dies gilt besoraigrs b
Verladen in Daressalam uralder Grenzstadt Nakonde. Einige Handler nutzen auf dem
Hinweg nach Daressalam das Flugzeseit derinsolvenzvon Zambian Airways und
Zambezi Airlines 2011, gab es zeitweise keine direkte Flugverbindung nach
Daressalam. Esieb den Handlern nur der kosteund zeitaufwandige Weg tber Addis
Abeba mit Ethiopian Airlines oder mit Kenya Airways via Nairobi. Mittlerweile fliegt

die private tansanischguggesellschaft Precision Aind seit neuestenlie tansanische
Billigfluglinie Fastjet (Stand 204) direkt von Lusaka nach Daressalam. Diese Variante
nutzen vor allem Handledie Waren insogrof3en Mengen einkaufenass sienicht mit

dem Bus zu transportieren sjraberdie Kostenfir den Flug wieder einspieleBei

dieser Einkaufswéante mietet der Handler aus Kitwe meistens einen Kleinlaster, der
die Ware zum Chisokordarkt in den Kupfergurtel liefert. Handler, die in solchen
Dimensionen Ware beschaffen, sind oft gleichzeitig Klaimd Grof3hé&ndler und
beliefern weitere Handler ed Fliegende Handler auf dem Chisokéviarkt. Eine
weitere Variante ist der Transport mit dem eigenen Kraftfahrzeug. Hiervon machen
allerdings die wenigsten Iddler Gebrauch, da die Kostefeit-Relation nicht stimmig

ist. Die Reise verlauft nur unwesentliktrzer als mit dem Busind die Fahrt auf der
knapp D00 km langen Strecke ist zudaemihsam und nicht ungefahrlich. Je nach
Fahrzeugtyp Ubersteigt aulerdem in den meisten Fallen die Benzinrechnung die
Flugkosten. Wenn aber hochwertige Glter transportiegtden sollen, wie zum
Beispiel teure Kleidung oder gar Schmuck, greifen Handler auf die Alternative des

eigenen Vehikels zurickim so die Ware immer im Auge zu behalten.

7.10.4.Sudafrika

In Stidafrika kaufen die Handler vor allem hochwertige und modischdigedin, die

sich eindeutig von den gunstigen Textilien, die in Tansania erworben werden,
unterscheiden. Dementsprechend handelt es sich vornehmlich um Handler, die im
hochpreisigen Textilsegment agieren und nicht auf Massenware setzten. Beispielhaft

hier f ¢r ist die erw2hnte ABaby Boy Companyih.
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Die Anreise nach Johannesburg, der ersten Anlaufstatte fur den Wareneinkauf, erfolgt
in den meisten Fallen per Bus. Das Busunternehmen Intercape bietet direkte
Verbindungen von Kitwe nach Johannesburg an. DieeRdauert je nach Verlauf
zwischen 24 und 30 Stunden. Befragte Handler klagten teilweise Uber ausufernde
Korruption und nicht gerechtfertigte Kontrollen in Simbabwe, das auf der Strecke nach
Johannesburg durchfahren werden muss. Ausnahmslos alle befraégigleridie nach
Johannesburg reisen, zeigten sich sehr zufrieden mit der Busverbindung, die
professionell und komfortabel ist und zudem relativ preisginstig. Die Busse von
Intercape verfugen alle Gber einen Anhanger, um die gekauften Waren aus Sudafrika
nach Sambia transportieren zu konnen. Der Transport selbst ist dementsprechend
problemlos. Dennoch wissen alle Handler zu berichten, dass auf dem Busbahnhof in
Johannesburg erhéhte Aufmerksamkeit geboten ist. Im Besonderen gilt dies bei
Dunkelheit. Die Geflar, ausgeraubt zu werdgist allgegenwartig. Da auch in Sudafrika

der sambische Kwacha nicht konvertierbar ist, haben die Haad& Sambia wie in
Tansania USDollar oder siidafrikanische Rand irarbbei sich. Eine Handler?f
beschrieb, dass sie wahreret @usfahrt nach Johannesburg bestohlen wurde. Ein Teil
ihres Geldes wurde ihr aus der Handtasche entwendet. Sie verdachtigt bis heute ihre
Sitznachbarin, die ebenfalls Handlern ist, den Diebstahl begangen zu haben. Immer
mehr der befragten Handler geharigaund solcher Vorfalle dazu tber, ein Konto mit
Kreditkarteeinzurichten, welchegnter bestimmten Bedingungeei der Barclgs Bank

in Kitwe erhaltlich ist.

Ein weiterer Vorteil Siudafrikas als Beschaffungsland ist die &nteichbarkeit mit

dem Flugzag. Mehrmals taglich existieren Verbindungen vom Flughafen Ndola (70
km von Kitwe entfernt) nach Johannesburg. Auf dem Rickweg wird der Bus genutzt
um die Waren nach Kitwe zu transportieren. Da Intercape zuverlassig agiert, fliegen
einige Handler auch zurick und lassen die Ware mit dem Bus transporabren
selbst Fahrgast zu sein. Diese Variante spart enorm viel Zeit, ist aber kostspielig, da die
Flige von Sambia nach Johannesburg und zurtick sehr teuer sind (ca. 350 Euro).

Die Gewinnspannen bei eingekaufter Ware aus Sudafrika sind hoch. Das Preisniveau in

Sudafrika im Bereich Textilien liegt deutlich unter dem von Sambia. Die Waren sind im

266 Handlerin Prisca K. wurde im Januar 2013 interviewt
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Einkaud ca. 15 bis 30 Prozent teurer als in Daressalam, aber von der Qo#litat
deutlich hoherwertiger. Die befragten Handler konnten die Textilien, die mit Abstand
am haufigsten erworbene Produktart, mit einem Aufschlag auf den Einkaufspreis von
60 bis70 Praent verauRern. Keiner der befragten Handler nutzte das eigene Auto um
nach Sudafrika zu reisen. Die Reise im eigenen Vehikel Uber Simbabwe birgt zu viele
Unwagbarkeiten. Die angesprochene Korruption sei nicht beherrschivar
willkirliche Abgaben sowie \&renkonfiszierungen durch die ortliche Polizei und
Grenzbeamten leider gangige Praxis. Ebenso sei laut Aussage der befragten Handler aus
ihrer Sicht die Sicherheitslage in Simbabwe mangelhaftl es sei grundsatzlich
problematischsich individuell, besotlers mit grol3en Mengen Bargeld oder Waren, im

Land fortzubewegen.

7.10.5.Demokratische Republik Kongo

Die Grenze zur Demokratischen Republik Kongo ist von Kitwe nur 100 km entfernt.
Die Waren werden offiziell tber den Grenzort Kasumbalesa nach Sambia eindefuhrt
Vergleich zur Warenbeschafig aus Tansania oder Sudafrikader Wareneinkauf in

der Demokratischen Republik Kongo in mancher Hinsicht verschieden. Ein Aspekt
hiervonist die geringere Warenvielfalt. Der Transport zum Chisokdaekt hingegen

ist urkompliziert und rasch innerhalb von zwei Stunden zu realisieren, sofern ein
eigenes Auto zur Verfugung steht. Die Infrastruktur vom Grenzort bis nach Kitwe ist
bestens ausgebaut. Allerdings ist der Einkaufsvorgang innerhalb der Demokratischen
Republik Kong haufig herausfordernd, da die 6rtlichen Rahmenbedinguwgeaig
organisiert sind Funktionierende Institutionen odereinheitlich ablaufende
Abwicklungen an der Grenzsind laut AussagesambischermHandler nicht gegeben.
BestechlicheGrenzbeamte auf kongedischer Seite seien aul3erdem problematisch und
verhinderten eine zlgige Wareneinfuhr. Trotz der schwierigen Bedingungen in der
Demokratischen Republik Kgo und am Grenzort Kasumbaldshnt es sich ennoch
aufgrund der hohen EXK-Spanne Waren in der Dekratischen Republik Kongo zu
beschaffen. Die hohen Gewinnspannen wiegen das Geschéftztigieistauf.

Bei den Aussagen der Handler aus Kitwe, gijtdas angespannte Verhaltnis zwischen
kongolesischemnind sambischenHandlernzu beachten. Mehrere Vaife in den letzten
Jahren haben zu einer schwierigen Beziehung zwischen der Demokratischen Republik
Kongo und Sambia geflihrt, die sich auch in den Geschaftsbeziehungen niederschlagt.

Ein Ausloser warein Vorfall in der Demokratischen Republik Kongo, betnd ein
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Lastkraftwagenfater aus Sambia einen Unfall wesachte, welcher etliche Personen
einer Beerdigungsgesellschaftotee und verletzte. Daraufhin  wurde der
Lastkraftwagenfahrer aus Sambia bei lebendigem Leib vom iiriRasereigeratenen
Mengeverbrannt. Die Reaktionwaren Hetzjagen auf kongolesische Handler auf dem
ChisokoneMarkt und Zerstérungen der von Kongolesen gefuhrten Geschéafte. Die
Grenze zur Demokratischen Republik Kongo wurde daraufhin fir mehrere Tage
gesperrt. Bis heute ist dasefhaltnis von Kongolesen und Sambiern, besonders im
Kupfergurtel, haufignoch belastet Jede Geschéftsreise nach Kasumbalesa birgt
Unwagbarkeiten und teilweise kann tber Wochen hinweg keine Ware beschafft werden,
da sich auch Mittelsménner, die Geschéaitdegen, nicht bereit erklaremrinen Handel
einzufadeln. So schwierig der offizielle Handel tGber den Grenzort Kasumbalesa ist,
umso mehr bluht der Schmuggel und illegale Handel. Niemand kann die weitlaufige
Grenze Uberblicken und fir Schmuggler ist esleichtes Ware Uber die Grenze, nicht
unweit der Grenzposten, zu schaffen. Die beschriebenen Zustdnde an der Grenze der
Demokratischen Republik zu Sambia, wurden ebenfalls von einem Zoboffis
Sambia, der anonym bl&ih mochte, in einem Interviewestatig®’ Dieser sagt aus,
dass es vollig unproblematisch sei, die Waren am Zoll vorbei zu schmuggeln. Sollte ein
Schmuggler ertappt werden, muss er sohlimmstenFall eine kurze, wenige Tage
andauern Gefangnisstrafe antreten, sofern er den sambiscleezb&amten nicht
ausreichend Aa u s b e z katnl dnfofjedessen kénnen Handler aus Kitwe
unkompliziert gunstige Schmuggelware aus der Demokratischen Republik Kongo in
Sambia kurz hinter der Grenze erwerben. Das Preianidezser eingeschmuggelten
Wareliegt etwas hoher als bei einem direkten Einkauf in der Demokratischen Republik

Kongo.

Wer personlich die Grenze Ubertritt und Ublicherweise auch in anderen Landern Ware
beschafft, istfast immerim Besitz zweier sambischer Pésse. Die Befragungen der
sambische Handler haben ergeben, dass sich die Einreise nach Sudafrika &uf3erst
prekar gestaltet, sofern ein Stempel aus der Demokratischen Rejdahtjo im Pass
vorzufinden ist.Offenbarexistieren in Stdafrika Vorbehalte gegentiber Personen, die
sich in der Dematatischen Republik Kongo aufgehalten haben. Allerdings ist es

Sambiern teilweise moglich, nur mit dem Personalausweis in die Demokratische

%7 Interviewam 07.01.2018nit Zambian Custom Officemnonym
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Republik Kongo einzureisen, wenn dem kongolesischen Grenzbeamten eine

ABearbeitungsgebe¢ghria bezahlt wird.

Die Situaton an der Grenze und in der Demokratischen Republik Kongo sind Chance
und Risiko zugleich. Durch den wirtschaftlich wenig organisierten Rahmen ist es
maoglich Ware zu aul3erst gunstigen Preisen zu erwerben, wobei Verhandlungsgeschick
wichtig ist. Die Herkuft der War@ und deren Verzollung bleiben allerdings meistens
unklar. Die Geschafte kdnnen sich also leicht in einem (hadtiminellen Rahmen
bewegen, an dem auch Vertreter offizieller Stellen auf beiden Seiten der Grenze
mitwirken. Das Risiko besteht ider Unsicherheitwill ein Handler spezielle Ware

eines Typs erwerben, ist es keineswegs sjictiese auch in der Demokratischen
Republik Kongo zu erhalten, da die Versorgungssituation wicttt stetig ist Wer

bei spi el swei se mi tlegtenird) \eeil er deihenass richtesterpélr i b e
lassen mochte, lauft Gefahr, dass der ganze Wareneinkauf zu einem Verlustgeschaft
wird, da die Bestechungsgelder in einer nicht kalkbieenHohe ausfallen. Umgekehrt

kann sich der Wareneinkauf in der Demdisehen Republik Kongo sehr lohnen. Im
Besonderen ist dies der Fall, wenn man personlich mit Grenzbeamten bekannt ist und
einen Modus gefunden hat, der flr beide Parteien im Zuge der Wareimiwin

Vorteil ist.

Wie angedeutet gibt es keimpezifischeWarengattung die im Besondereraus der
Demokratischen Republik Kongo nach Kitwe importiert wird. Vielmehr kommt es oft
auf das tagesaktuelle Angebot an. Gleichwohl haben sich zwei Warengattungen als
HauptimportgUter herauskristallisiert. Dabei handelt els gu allererst um Alkoholika.
Whisky und Bier, beides in Sambia sehr beliebte Getranke, sind in der Demokratischen
Republik Kongo um ein Vielfaches gunstiger. Handler importieren zumeist Rrimus
Bier, welches in Sambia am unteren Ende des PrestigeindexBiermarken rangier

und entsprechend gunstig verkauft wird. Zwar gab es etliche Versuche seitens
staatlichernstitutionen wie auch der Handlerorganisatigragm Verkauf von Alkohol

auf dem Chisokon#larkt einzuddmmendoch konnte diese Vorhaben bis heute keine
stringente Umsetzung finden. Insbesondere an der Peripherie des Chistat&tes

haben sich so genannte Ligustores etabliert, die die ganze Bandbreite an Alkoholika
anbieten; darunteauch Whiskey und Primugier aus der Demokratischen Republik

Kongo.
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Ein weiteresHauptimportgut aus der Demokratischen Republik Kongo ist traditionelle
Bekleidung, in Sambia unter dem Namég@hitengé bekannt. Es wird sowohl
Rohmaterial wie auch fertig geschneiderte Ware ladfichDieses Produkt ist im
Gegensatz zu Alkohol stark abhangig von der aktuellen wirtschaftlichen Lage in
Sambia. Auf den Konsum von Alkohol wird ungern verzichtet, auf die Anschaffung
neuer Kleidungsstiicke im traditionellen Bereich sehr wohl.

7.10.6.Namibia

Der Wareneinkauf in Namibia steht im Kontrast zur oben beschriebenen
Warenbeschaffung in der Demokratischen Republik Kongo. Hier lauft der
Verkaufsprozess geordneter, planvoller und standardisierter ab. Das liegt unter anderem
an dem deutlich héheren Entklungsniveas Namibias. Namibia ist sowohl auf dem
Land wie auch auf dem Luftweg zu erreichen. Méchte man per Bus anreisen, geschieht
dies Uber denGrenzort nahe Livingstan Die Héndler haben zwei Buslinien zur
Auswahl. Die Dauer der Reise belauft salf ungefahr 24 Stundeund die Einreise ist

fur Sambier ohne Visum maglich. Ahnlich wie bei den Geschéftsreisen nach Sudafrika
oder Tananiasind die Busgesellschaften auf Handler eingestetid Waren kdnnen

ohne Schwierigkeiten in den Bussen mitgefihwerden. Zentrum der
Warenbeschaffung ist die Hauptstadtindhuk deren Versorgungslage von den
H&andlern aus Sambia als exzellent beschrieben wird. Fir sie bietet sich eine Vielzahl an
Einkaufsmdglichkeiten. Auch fur den Einkauf in Namibia giléss vor Ort eingekaufte

Ware dann in Sambia mit deutlichen Aufschlagen verkauft werden kann. Da das
Warenangebot in Namibia aufR3ert vielfaltig ist und es kaum zu Versorgungsengpassen
kommt, kann die Ware flexibel, je nach Angebotssituation, beschafft werden, um in
Kitwe den hochstmoglichen Profit zu erzielen. Ein Beispiel sind Windeln. Diese sind in
Sambia extrem teuer und kénnbei grof3volumigemEinkauf in Namibiaauf dem
ChisokoneMarkt mit einem Aufschlag von bis zu 90 Prozent pro Packung
weiterverkauft werden.In Namibia lancieren die verschiedenen Supermarkte
regelmaRig Angebote, von dam Handler Gebrauch machen und vor Ort ihre

Einkaufsstrategi&urzfristig andern

Eine weitere Einkaufsstrategie ist der Handel mit frischem Fisch. Hierzu muss der
Héandler an d¢ Kiiste nach Wals Bay reisen. Dort erwirbt er den frischen Fisahd
dieser wird in Kihlboxen mit Eis verpackdamit die Ware nicht verdirberfolgt der

Transport mit dem Bus, wobei mindestens ein Umstieg notwendig ist. Der Fisch wird
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zumeist nichtvom Ank&aufer selbst verkauft, sondern an andere Handler auf dem
ChisokoneMarkt weiter verauf3ert, die sich auf Lebensmittel oder nur auf den

Fischverkauf spezialisiert haben.

In den meisten Hié&n dauert eine Geschaftsreise zwischen finf und zehn Tagen,
inklusive An und Abreise. Trotz guter Infrastruktur und besten Einkaufsmdglichkeiten

ist man aber auch in Namibia nicht vor unliebsamen Uberraschungen gefeit. héndler
Kakubo beispielsweise hatte im Sommer 2012 bereits alle Waren eingekauft und war
abfahbereit am Busbahnhof in Windhuk. Dort vertrostete man sie und die anderen
Fahrgaste, der Bus wirde gleich kommen. Letztendlich konnte die Reisegesellschaft
erst zwei Tage spater starten. Regressansprtiche oder gar einen Ersatzbus wurden seitens
des Busunterehmens nicht bereitgestellt. Eine Erklarung warum kein Bus zur
Verfigung stand, gab es nicht. Gliick im Unglick fur die Handlerin war, dass sie keine

Frischware erworben hatt&®

7.10.7.Botsuana

In Botsuana kaufen Handler aus Kitwe vorzugsweise elektroniSaréte ein. Die
Anreise kann mit dem eigenen Auto, dem Bus oder mit dem Flugzeug erfolgen. Letztere
Transportvariante findet bei den Handlern aus Kitwe wenig anklang, da Air Botsuana
nur zweimal wochentlich zwischen Lusaka und Gaborone fliegt (Stand ,2048)
Monopol auf dieser Strecke halt und damit unverhaltnismaRig igu&is hat sich kein
klares Bildergebenob nun das eigene Auto oder der Bus die bevorzugte Variante ist.
Die Busreise ist &ul3ert beschwerlich und nimmt einige Zeit in Anspruchcistnéist

der Handler nach Lusaka und steigt dort in den Bus nach Livingston um. Dieser
Abschnitt dauert 13 bis 16 Stunden. In Livinggtowird Ublicherweise eine
Ubernachtung eingelegim am nachsten Morgen die Grenze zu lbertreten und den Bus
nach Gabmne zu besteigen, dessen Fahrzeit nowl circa 14 Stunden betragt.
Alternativ ist es moglichinnerhalb Botsuanas auf halber Strecke in Francistown zu
stoppen und dort Waren einzukaufen, wotbeit das Angebot weniger vielfaltig sei,

wie interviewte Hadler mit Geschéftsreiseerfahruntach Botsuana zu berichten
wussten. In Gaborongagegenst das Warenangebot sebreit Versorgungsengpéasse

sind die absolute Ausnahme. Bei der Warenbeschaffung wird konsequent auf die

28 Handlerin Prisca K. wurde im Januar 2013 interviewt
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Wiunsche der Kunden auf dem Chisokdviarkt geachtet. Wie bereits erortert, spielt

das Prestigeder Elektronikartikel eine wesentliche Rolle; die Qualitat dagegen ist
zweitranging. So kaufen Handler vorwiegend gunstige Flachbildschirmfernfebse.

haben den Vorteil, gut verstaubar zu semd gind dementsprechend kostengtinstig im
Transport. Ebenso im Einkaufsportfolio stehen Boxensysteme sowieB)&i2r oder

auch Stereoanlagen. Auch diese Artikelgattung verkauft sich auf dem Chiddiaokte
bestens Die Schwierigkeit fur die sambischen Hé#erdbesteht eher darin, gentgend
Platz sowohl im Bus als auch bei einem Transport mit dem eigenen Kraftfahrzeug zu
generierenum die Nachfrage in Kitwe bedienen zu kdnnen. Als Lésung bietet sich ein
Anhénger an, den sich einige Handler bereits zugeldggrhaDieser fuhrt zwar zu
einem hoheren Benzinverbrauch und laegeReisezeit, bietet aber die Mdglichkeit
aufgrund der zusatzlichen Kapazitat die Intervalle der Geschaftsreisen nach Botsuana zu
reduzieren. Bei dieser Transportvariante fahren in den eneiséllen zwei Handler
gemeinsam in einem Auto und wechseln sich beim Fahren ab. Die Strecke wird in den
meisten Fallen ohne Unterbrechung durchgefahren, um Ubernachtungen zu vermeiden,

bei denen die Ware entwendet werden kdnnte.

Ahnlich wie in Namibia und Siidafrika ist die Einreise nach Botsuana weitestgehend
problemlos. Zudem ist die Infrastruktur in Botsuana hervorragend ausgebaut.
Erleichternd kommt hinzu, dass die Sicherheitslage deutlich besser ist als in Sudafrika.
Allerdings ist die Anreise im Vergleich zur Fahrt nach Namibia oder Sidafrika per Bus
deutlich beschwerlicher, da mehrere Umstiege mit verschiedenen Busgesellschaften

notwendig sind.

7.11. Risiken

Die nachfolgend genannten Risiken entstammen den Berichten der Hawmdbtena
ChisokoneMarkt, die innerhalb der Feldforschungen interviewt wurderd spiegeln

damit haufig subjektive Einschatzungen und personliche Erfahrungen wider.
Gleichwohl sind sie Teil der Handlungsdpa@me und Strategieentwicklungerh es

muss abgeogen werden, ob eine Geschaftsreise lohnenswert ist uridweit Risiken
eingegangen werden kénnen. Eine komplett verlorene Ladung oder der Diebstahl des
Bargeldes fur eine Warenfuhre kann im ungtinstigsten Fall existenzbedrohend sein. Bei
einem Schadefal kann nicht auf die Unterstlitzung ortlicher Polizeibehdrden, was
insbesondere fiur die Demokratische Republik Kongo und Tansania zutrifft, gezahlt

werden. In manchen Féllen arbeitet die Polsmmgar mit Kriminellen zusammeoder

151



wird an der Beute betegt und ist folglich nicht an der Aufklarung eines Deliktes
interessiert. Daruber hinaus ist es ublich, dass die Polizei bezahlt werden muss, damit
sie Ermittlungen aufnimmt. Je nach Polizei und Land kann ein solches
AMotivati onsgel dnfausialleg evasodie Reisekassé weiter belasteh
Angesichts solcher Umstande ist es ratsam, gut vorbereitet und ausgestattet eine
Geschaftsreise anzutreten und die Interaktion mit der Polizei so gering wie mdglich zu

gestalten.

Wer wie beschrieben in diBemokratische Republik Kongo einreist, ist sich der Lage
vor Ort bewusst und sollte die Risiken abschéatzen. Grundsatzlich ist in Kasumbalesa
erhohte Wachsamkeit geboten. Wobei Gewaltkriminalitat in demittelbaren
Grenzregion keine gewichtige Rolle fliedH&ndler aus Kitwe spielt. Vielmehr sind es

die erwahnten staatlichen Organe und deren Vertreter, die den Geschéaftsaufenthalt in
der Demokratischen Republik Kongo ungewiss gestalten. Schlussendlich lassen sich die
meisten Probleme, die oft willkirlich moBeamten kreiert werden, mit Geldzaamden

I6sen. Die Zahlung mit U®ollar wirkt sich zudem beschleunigend aus.

Auffallig bei den Befragungen der ins Ausland reisenden Handler war die immer
wiederkehrende Klage Uber die Zustande am Hafen von Daresgalamahmslos alle
Befragten auRRerten sich kritisch Uber die dortige Sicherheitslage. Der Hafen sei ein
Zentrum der Betrtigerei und man misse mit aul3erster Vorsicht vorgehen, da in allen
Stadien eines Geschaftsablaufes eine UberWamggidrohe. Dazu ein Beigel: ene
H&andlerin, die anonym bleiben mochte, berichtetee ihr der Inhalteing Ladung
grofdtenteils entwendet wde. Sie hatte drei Tageléhnerengagiert die einen
angemieteten LKW mit den erworbenen Waren beladen sollten. Die Ware war in
Kartons vepackt. Es gelang dem angeheuerten Personal, die Ware aus den Kartons
verschwinden zu lassewahrend diese auf den LKWelgden wurden. Erst beim
Entladenin Sambiaerkannt die Handlern den Betrug. Eine ldentifizierung der Tater

oder gar die Wiederbeschafiy der Ladungvar aussichtslos.

Durch den Umstand, dass die Geschaftskontakte mitunter nur einmalig sind und kaum
soziale Kontrolle oder Mechanismen entstehen, sind Ubervorteilungen an der
Tagesordnung; wobei offener Diebstahl oder Gewaltandrohualgerdie Ausnahme

sind. Vielmehr handelt es sichumeist um geschickt getatigten Diebstahl oder
Trickbetriigerei. Ein weiteres Vorgehen ist die Entwendung der Ware auf der
Wegstrecke nach Sambia bei einer Ubernachtung. Die angeheuerten Fahrer der LKWSs
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arbeitenteilweise mit Kriminellen zusammen. Erscheint ihnen die Ware wertvoll,
informieren sie ihre Helfer. Der angeheuerte Fahrer versucht den Handler aus Kitwe in
ein Hotel zu lotsen, bei dem ein Diebstahl der Ware Uber Nacht leighnisiert
werden kann. Diess Verfahrerhat sich herumgesprochen und die Handler aus Kitwe
versuchen so weit wie moglicderlei Transportoptionen mit angemietetem Fahrer zu

vermeiden.

In Stdafrika hingegerst Gewaltkriminalitatallgegenwartig Folglich ist es wichtig, in
Johanndsurg in einem glinstigeraber vor allem sicheren Hotahzusteigen. Uberfalle

und sogar Mord sind keine Seltenheit. Dies gilt im Besonderen, wenn Waren und
Bargeld mitgefiihrt werden und man so als potentielles Uberfallopfer attraktiv erscheint.
Um dem entggen zu wirken schlieBen sich sambische Héandler in temporéaren
Einkaufsgruppenvor Ort zusammen. Die direkte Beschaffung der Ware bei
Zwischenhandlern erfolgt zu mehrer@ersonen Mittlerweile existieren Hotels, die
hauptséachlich von sambischen Handlermfiequentiert werden. Hier fihlen sie sich
sicher, kénnen sich Uber neuste Geschéftsentwicklungen austauschen und sich in

Gruppenorganisieren

7.12. Einkaufsverbiinde

Diese Form des Zusammenschlusses ist eines der wichtigsten Strategieelemente, um
erfolgreich auf dem ChisokorMdarkt zu handeln. Wenn der erste Schritt, der
Wareneinkauf im Ausland, erfolgt ist, kann in weiteren Schritten der Wareneinkauf im
Ausland optimert werden. Hierzu zahlt ein Einkaufsverbund. Allerdings kann einem
solchenVerbund nicht einfach beigetreten oder ein solcher ins Leben gerufen werden.
Einkaufsverbiinde entstehen durch lange Partnerschaften, Vertrauen und
Zusammenarbeit. So sind die Einksverblinde haufig Zusammenschlisse von vier bis
funf, in Enzelfallen auch mehHandlern, die in Kooperation den Wareneinkauf
Ausland gemeinsam organisieren. Die Entstehung und die Aufnahme in einen solchen
Zirkel erfolgt aufgrund positiver Erfahrungenond guter ZusammenarbeiSehr
iiberraschend trat zu Tage, dass die Kooperation nicht, wie es beispielsweis€Egbert
darstellt, Gberwiegendaufgrund ethischer Zugehdrigkeit erfolgt. Die Netzwerke der

Handler des Chisokordarktes entstehen eher aus ratibgesteuerten Motiven, die

29yvgl. Egbert 2001
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letztendlich am sinnvollsten erschem da sie am effektivsten sind. Durch die soziale
Kontrolle auf dem Chisokonklarkt und die personlich enge Bekanntschaft mit
weiteren Netzwerkmitgliedern ist Betrug kagmgebenKein befrgter Handler konnte

sich an ein Ausscheren eines Einkaufsnetzwerkmitgliedes in jungster Vergangenheit
erinnern.Ein weitererVorteil dieser Netzwerke ist die Zeitersparnis. Sie erlaubt es
Handlern, deutlich seltener personlich eine Dienstreise anzutr®ies. wiederum
verringert die bereits beschriebenen Probleme, die bei einer Abwesenheit auftreten
kénnen. Ebenfalls reduzieren sich die Transportkosten, da grofRere Mengen fir mehrere

H&andler erworben werden und weniger Reisekosten anfallen.

Um in ein solcks informelles Netzwerk aufgenommen zu werdaibissen einige
Grundbedingungen erfullt sein. Wichtig ist zunéchst, gentigend Kapital zu besitzen, um
Waren im gré3eren Stil einkaufen zu kénnen. Je nach Warenart und t&tudeti
einzukaufenden Produkieariiert dieser Betrag. Mindestens jedoch ist ein Betrag v

funf Millionen ZMK (ca. 700 Euro)notwendig, wie bei den getgten Interviews
geadulRert wurdd-Ur die Uberwiegende Anzahl der Handler auf dem Chisekéar&t

ist es nicht mdglichdiese Summeaufzubrngen. Entsprechend kdnnen sie nicht an
derlei Netzwerken partizipieren. Darliber hinaus muss selbst die Bereitschaft bestehen
ins Ausland zu reisen und fur andere Handler Auftrage wunschgemal zu erledigen.
Hierfir wiederum ist es notwendig, genigend Erfagrum Umgang mit dem
Wareneinkauf im Ausland aufzuweisen, damit der Wareneinkauf reibungslos verlauft.
In einigen Fallen reisen Handler zweit. Ein erfahrender Handler leitet einen Kollegen

an und macht ihn mit den typischen Herausforderungen einernfisglaschéftsreise,

wie beispielsweise der Ablauf am Hafen von Daressalam oder der Grenzabwigklung
der Demokratischen Republik Kondmekannt.

Die Kooperation beziehungsweiseein Netzwerk ist haufig innerhalb einer
Handlergruppe zu finden, die mit ahnlichen Artikeln handelt. So ist gewéhrleistet, dass
Fehlkdufe die Ausnahme bleiben, da sich der entsandte Handler mit den Waren
auskennt, die eeinzukaufen beabsichtigGleichwdl entscheiden sich einige Handler
ganz bewusst, keinem Netzwerk beizutreten.
Companyfi oder auch di e /O8rpnbabdr etztdren Fireng,t me n t
Augustine N, ist auf Sportartikel spezialisiert. Zwar k@mauf dem Chisokorglarkt

guasi de gangigen Trikots bekannter Ful3banmschaften, vor allem aus Spanien und

England, erworben werden, nicht aber Trikots eher unbekannter Mannschaften. Diese
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hat N in seinem Portfolio und grenzt sich damit vom Sortineerderer Handler ab. Er
hat sich bewusst gegen ein Einkaufsnetzwerk entschiederflexibel auf Trends im
FuRRballsport reagieren zu konnen. Es werden namlich genau die Trikots nachgefragt,
deren Mannschaften erfolgreich sind. Gradmesser ist hierbei efiwalChampions
League und die Entwicklungen der englischen Premier League, sowie die Ausgange
grol3erer FulBballturniereEntsprechend schnell muss. keagieren und die aktuell
nachgefragten Trikots herbschaffer?’® Diesen Vorteil und besonders die gefatde
Flexibilitat kann nur schwer mit Hilfe eines Einkaufsnetzwerkes erreicht werden. Ferner

wirde so der Spezialisierungsvorteil wegfallen.

Die Einkaufsnetzwerkewneisen ein Paradox aufie stellen eine Kooperation von
Konkurrenten dar. Auf dem Chisokoiarkt erfolgt zwischen den Handterdie in

Verblinden organisiert sind, nur wenig Kooperation. Vielmehr versucht jeder,
bestmdglich seine Ware zu veraufRern und sich von anderen Handlern abzusetzen. Trotz

allem bietet der gemeinsame Wareneinkauf Kostenl@rtgegeniber denjenigen

H&andlern, die im Inland Ware beschaffen oder alleine reisen. Reckefi&t fiir diesen

scheinbaren Wierspruch eine schlissige Erklarung an. Wie im Theorieteil angeklungen

ist, dient das Modell deslomo Oeconomicusur bedingt & Erklarungsversuch der

handelnden Akteure. Die Kooperation der Handler in einigen Bereichen zeigt, dass an

dieser Stelle das bereits angesprochene ModelHdeso Sociologicugnwendbar ist.

ReckwitZ"* veranschaulicht anhardks Mittel-ZweckModell von Pason in wie weit

Handelnde von Wiuinschen und Interessen angetrieben werden. Im Fall der
beschriebenen Handler ist dies die Gewinnmaximierung. Um diese zu erreichen, missen

sie den AFilter der normativen, kolel ekti ven
Ziele geboten und wednwehdenDabeianidsen gubjektivat t et S
Neigungen dem kollektiven Selbstzwang unterworfen weféfeim vorliegenden Fall

der Handler mit Netzwerkanschluss bedeutet dies, dass trotz emeetiiven Lage

am Verkadsort die Kooperation mit anderen Marktteilnehmern letztendlich vorteilhaft

ist. Hierbei ist allerdings genau auszuloten, mit wem und wann Einkaufskooperationen
eingegangen werden kénnen und ob schlussendlich aus einer solchen Verbindung ein

eigener Vortdi generiert werden kann. Aufgrund dessen entstehen nur wenige

2% HandlerAugustine N. wurde im Frithjahr 2012 interviewt
2hygl. Reckwitz 2012, S. 127 S.128
272ygl. ebd.S. 127
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Einkaufsnetzwerke, da deren Entstehung meistens langwierig ist und der Nutzen nicht
in allen Fallen gegeben ist. Sind diellkktiven Selbstregeln zu hodhals Beispiel
konnte die Limitierungler Variationsmoglichkeiten deu erwerbenden Artikel dienen

I macht der Eintritt in einen Einkaufsverbund keinen Sinn. Zudem komuaniaks auf

den Handlertyp an, inweeit er die Voraussetzungen mitbringt, um ein
unternehmerischen Netzwerk aufbauen zondih. Spezielle individuelle Wiinsche im
Bereich der Sortimentsbeschaffung kénnen nur zum Teil berticksichtigt werden. Somit
kann in einigen Fallen diese Geschéftsstrategie auf dem ChisMamké keine

Umsetzung finden.

7.13. Zwei-KlassenGesellschaftauf dem Chisokone-Mark t

Aufgrundder ungleichen Handlerstruktur auf dem Chisokbfagkt kannmetaphorisch

von der Herausbildung einer Zwé{lassenGesellschaftgesprochen werdenFir
ungefahr80 Prozent der Handler kommen die genannten Erfolgsstrategien kaum in
Frage. Sie haben nicht die Moéglichkeit, genligend Kapital zu akkumulieranden
kritischen Punkt zu Gberspringen, der es erlaubt, diejenigen Strategien anzuwenden, die
letztendlich erfolgversprechend sind. Dabendizwei Tendenzen zu beobachtéfem

es geingt, gentugend Kapital zu kumulieredie Ware im Ausland erwirbt, womdglich

auf elektronische Artikespezialisiertist auf der Gewinnerseijtelie von Theo Rauch
eingangs thematisiert wurd& Solche Handler kénnen ihr Geschaft mehr und mehr
ausbauen und Marktanteile gewinnen. Zusatzlich kdnnen die dargelegten
Einkaufsnetzwerke die Geschaftssituation verbessern. Solche Netzwerke sind bei
Handlern, die am Existenzminimum rangieren, uniblich. Ebenso beschrankt sich die
Kooperation zwischen den Handlern aiféd ei gene AKI| assef. Di ej en
mehrere Geschaftgihren arbeiten auch nur mit Handlern zusammen, die auf einem
ahnlichen Niveauangieren So hat sich bis heute eine Art Elite auf bescheidenem
Niveau herausgebildet. Der Aufstieg in solche @ph istaufgrund der dargelegten
Herausforderungen schwiengd gelingt nur weigen HandlernEin Hindernisist die
ungenugende Verwaltungles ChisokondMarktes, die es nur wenigen erlaubt
eintragliche Geschéafte zgenerierenDas Missverhaltnis von zu vielen Anbietern und

zu wenigen Kunden wurde angesprochen. Dartiber hinaus kdnnen Druck seitens der

23ygl. Rauch2007, S. 221
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Familie und die geringe Erfahrung als Handler Ursachen fur das Verbleiben auf
niedrigem 6konomischem Niveau sein. Bis ins Jalrl2kbnnte von Bedeutung sein,

ob ein HandlerMitglied bei einer der Handlerorganisationeder eng mit dem KCC
verknupftwar. ZANAMA machte es beispielsweise moglich, Stande in glnstiger Lage
zugeteilt zu bekommen oder von Abgaben befreit zu werden. Sdlols&nde konnten

den Aufstieg beglnstigen. Viel grundsétzlicher st aber, kaufmannische
Grundprinzipen zu beherrschen, familieninterne Erwartungendampfenund ein
Gespur fur Marktentwicklungen zu entwickeln.  Mittlerweile  haben die
Handlerorganisatiome an Einfluss eingebif3t und die eigenen kaufmannischen
Moglichkeiten wirken sicldamitstéarker auf den Geschéftserfolg aus.

Trotz dieserSchwierigkeiten ist es moglicin die so genannte erste Klasse der Handler
aufzusteigen. Wichtig ist esdie Gegebenbiten auf dem Chisokordarkt zu
akzeptiererund die vorhandenen Mdglichkeiten zu nutzen. Es entstand der Eindruck,
dass viele der erfolglosen Handler externe Faktoren zur Erklarungen fir ihre eigene
unbefriedigende Situatioheranziehenphne dabei Moglickeiten zu prifen, wie eine
Verbesserung der eigenen Geschaftssituation umgesetzt vkértere Als Beispiel fur

einen Aufstieg kann Handler Michakl dienen. Er wurde auf allen Feldforschungen
befragt und sein Aufstiegonnteso tiberfunf Jahre (inklusie derFeldforschung 2009)
dokumentiert werden.Die Verbesserung seiner dkonomischen Lageist ein
anschauliche8eispiel furden Aufstieg eines Handlers auf dem Chisokdnarkt. Er

kam 2004aus Lusaka nach Kitweum ein Geschéft zu erdffnen. Nach Jahreh au
niedrigem Niveau gelang es Micha&l ausreichend Geld zu spareimn sein Sortiment

von Kleidung aufAccessoires die modische Mutzen, Gurtel oder auch Faikaf
englischer Ful3ballvereine umfass umzustellen Durch diszipliniertes Sparen gelang
esihm, aus einem nur in seltenen Fallen wahaftlich eintraglichen Bereichuf ein
Sortiment umzustellen, welches margenstarker ist und bei dem die Konkurrenzsituation
weniger stark ausgepragt ist. Der Handler legte von Anfang an Wert darauf, zwei
getrenngé Kassen zu futen: eine fir das &schaftlicheund eine fur private Zwecke.
Nachdem der Handel mit den beschriebefecessas erfolgreich way kaufte Michael

K. in der Rezessi@zeit 2008/2009 einweiteres Geschaft am Rande des Chisokone
Martes. Die damaje wirtschaftlich desolate Lage half ihm dalmas Geschaft an der
Kingston Roadverhaltnismaligginstig zuerwerben Michael K. ist damit auch ein
Krisengewinmer. Dieses m Jahre 2009 eroffnete Geschditferiert elektronische
Handelsware. Mittlerweilenhat der Handler ein weiteres Geschéaft Aitcessoires
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eroffnet. Auch vermeidet er klassische Probleme, die immer wieder zum 8ctlveite
Unternehmungen fuhreir beschaftigt grundsatzlich nur Frauen,idigie er sagt nie

aus dem familiaren Umfeld stanen. Seine Mitarbeiterinnen missen genau Buch
fuhren. Jeder Artikel, der verkauft wird, mumssf einem ©llegeblock erfasst werden.
Michael K. personlich uberprtft in regelméafiigen Abstanden, ob der Bestand mit den
Einnahmen aus der Kasse ubereinstintaenso hat er durch Diversifizierung und das
Eroffnen unterschiedlicher Geschéfie verschiedenen Marktsektionemas Risiko
gestreutBei Abwesenheit bernimmt seine Ehefrau die Kontrolle der Mitarbaitemnin

und rechnet jeden Abend die Einnahmeri’ab.

Das Beispiel zeigt, dass gewis$ersonlichkeitseigenschaften und Kompetenzen
vorhanden sein missen, um die gegebenen Herausforderungen zu meistern. Handler, die
sich vorwiegend passiv verhalten oder die institutionellen Rahmenbedingungen als
grundsatzlices Geschaftsentwicklungshinderrassehen, tun sich schwekreative
Strategien zu entwickeln, die wiederum unabdingbar sind, um ein profitables
Geschaftsmodell zu entfalten Die Typisierung zeigt welche Faktoren
zusammenkommen mussen, um erfolgreich zn s&d werden im nachfolgenden

Kapitel erlautert.

27%\/gl. HandlerMichael K.wurde zu dieser Thematik im Januar 2013 interviewt
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8. Typen von Handlern

Eine vorlaufige Klassifikation der TypisierunGewerbetreibender Personen auf dem
ChisokoneMarkt geschah bereits 2009 im Rahmen der emgt@sterfeldforschungDie
erhobenen Daten lieferten erste Erkenntnisse Uber Personlichkeitsmerkmadige und
Frage,wie diese sich auf die 6konomischeind auch privaté Situation betreffender
Individuen auswirken konnen. Allerdings war die Fallzahl mit acht getétigten
Befragunge 2009 und 18 Befragungen 2011 noch relativ gering. Die Typisierung kann
einen erklarenden Beitrageisten, um zu zeigen,welche personalen und sozialen
Eigenschaften sich positiv oder aughgunstigauf die Geschaftsentwicklunig einem
hoch komplexen undur schwer zu berechnenden Uidfenit fragileminstitutionellen
Rahmenauswirken. Die hieentwickeltenTypen von Handlern zeigen Zusammenhénge
und Potentiale aufasseraber keine deterministischen Schlussfolgerurmemandler,

die ihrem Typuseigentlich nicht fur ein erfolgreiches Handeln préadestiniert sind,
konnendies durchauerreichen da sie beispielsweise von personlichen Beziehungen
oder auch glucklichen Umstéanden profitieren konrigie. Herleitung der Typen isin

der Vorgehensweise,ial Kelle/Kluge unter anderemmit Bezug aufvon Kuclartz,
WohlrabSahr, Gerhard, Nagel oder Lamnek diskutieren, orierifierDabei soll
anhand der Typenbildurigonkretgeklart werden, welcher Handlertyp zZamwendung
bestimmter Strategien neigt. Diesbezdiglist eine Systematisierung der Daten aus den
erhobenen Interviews erfolgt, die eine Zuordnung der einzelnen Handler in ein
Merkmalsschema erlaubt. Dieses hat drei Auspragungen, die die Geschaftssituation
eines Handlers aldferfolgreichii, Aneutrafi, oder Aschwieridi klassifizieren. Die
Merkmalsauspragungen sind anhand gentralen Faktoren, die der Interviewleitfaden
enthielt, gebildetWie von Kelle/Kluge angeregsollen die Elemente innerhalb eines
Typus so gleichartig wiendglich ausgestaltet seinckivoneinander hingegen so stark
wie moglich unterscheiderDie aus dem erhobendvaterial gebildetenTypen sind
nachfolgend aufgefiihrt und entsprechend den obigen Ausflihrungesmgirsschen
UbereinstimmungerentstandenDariiber hinausrmoglicheneigene Referenzpunkte

(sieheim Detail Abbildung9) die Zuordnung einzelner Persorikteinh&ndlerzu einem

Typ.

23ygl. Kelle/Kluge 1999, S. 75 S. 90
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Erfolgreich:

1 How is businessAntwortverhaltenauf Grundlage delnterviewsmeistens im
Bereitcygmni Mg f i neo, f usinesaimd®t compl ai no, A B

1 Stark nachgefragtes Sortiment
Beispiel: Unterhaltungselektronik

1 Nischenspezialisierung

Beispiel: Hochpreisige Kleidung aus Sudafrika

Risikostreuung durch Sortimentsdiversifizierung

Lokale Diversifizierung innerhalb des ChisokeMarktes

Firmengrindung

Inhaber mehrerer Geschafte

Mitglied in einem(informellen)Handelsnetzwerk

Gut organisierte Warenbeschaffung, grof3tenteils im Ausland

Meistens genaue Ubersicht UloemWarenbestand

RationalePersonalpolitik

=4 =42 4 A4 -4 A4 -5 -2 -

Neue Handlergruppen sind Konkurrenz, kbnneer &lei der
Strategieentwicklung berucksichtigtlersogar miteingebunden werden
Kein Mitglied bei einer Handlerorganisation

GeringeErwartungen an Handlerorganisationen oder das City Council

Hoher Anteil an Stammkundénaktive Kundenbindung

= =_ A =4

Meist Bereitschaft mit Konkurrenten temporar zu kooperieren
Neutral:

1 How is business? Antwarte r hal t en mei s eaemnsanagimg, Ber ei c h:
Atl s n od Al andryingpa s y
1 Handel Gberwiegend in risikobehafteten, aber tempoiérgedragten
Sortimentsbereichen
Beispiet Gebrauchttextilien, Gemischtwarenhandler
Abwartende Haltung gegenuber Veranderungen des Marktgefliges
Ambivalenz bei der Personalrekrutierung
Sehr unterschiedlichevechselndélaltungen gegentiber Handlerorganisationen
I keine klare Linie erkennbar

1 Falle mit vielen Merkmalskombinationen
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1 Hoher Anteil an Laufkundschaft
1 Eingeschrankte Kooperationsbereitschaft mit anderen Handlern
T Handler, die weder einde ndcHAg chavi eAu Fr 2 g
entsprechen
Schwierig:
1 Howis business? Antwarte r hal t en mei stens i m Bereich:

= =2 =4 A

AVery ¢ ompeareistrugging bege A W

Handel in einem stark konkurrenzbehafteten Sortiment

Beispiel: Handel mit glinstigen Textilien/Schuhen

Sehr geringe Sortimentstief@d-breite

Geringe Marge, kaum kostendeckend

Beispiel:EinkaufsVerkaufs Spanne lediglich bei 15 Prozent

Starke Fokussierung auf Handlerorganisationen

Meist Mitgliedin einer Handlerorganisation

Oft groRes Engagement bei Handlerorganisation, insbesondr der Wahl
2011

Kein finanzieller Spielraum fir betriebliche Veranderungen
Untereinstandsverkaufe

Geringer Cashflow, Liquiditatsengpéasse

Meist nur ein Geschaft, oft in schlechter Lage

Familiare Erwartungen und Ereignisse sind eine Belastung, die ruinds sein
kénnen

Beispiel:BeerdigungenKrankheit von Familienangehdrigen
Warenbeschaffung fast ausschlie3lich durch lokale Gm@& Zwischenhandler
Keine Strategieder neuen Konkurrenz durch Stréeéendors und anderer
Handlergruppen zu begegnen

Beispiel: Forderung nach protéktistischen Mal3nahmen seitens der
sambischen Regierung

Kaum aktive Kundenbindung oder Kundesprache

Wenig Kooperationsbereitschaft mit anderen Handlern

AYou canEt trust anyonef
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Nachdem die Zuordnung der Interviews in die drei definierten Kategerielgte, hat
sich folgende Verteilung der Félle ergeben:

Geschaftliche Situation

erfolgreich neutral schwierig

Anzahl 11 19 28

Abb. 8 Geschéftliche Situation der Kleinhandler

Daraus abgeleitet kbnnen drei Typen von Handlern ausgemacht werdesicldie

weitestgehend der geschiiftien Situation zuordnen lass&f:

Typ A: innovativ, pragmatisch => erfolgreich

Typ B: abwartend, neutral => neutral, Aoter Abstieg jederzeit moglich
Typ C: passi, konzeptlos => schwierig

Mit in die Typenbildung sind inBesonderen auch djeweils angewandten Strategien
geflossen, di ganz entscheidenden Anteil am Gelingen einer Unternehmung haben. Es
hat sich kein absolut trennscharfé&onstrukt von Typen gebildet, hingegen sind
eindeutige Tendenzen zu erkennen, die Ausanhange zwischen personlichen
Eigenschaften sowie der Strategieanwendung als auch beim Umgang mit dem
institutionellen Rahmen erkennen lassddementsprechend ist die Anwendung
bestimmter Strategien oder beispielsweise der Umgang mit familiaren Assekien

dem institutionellen Rahmen mit Ameistensi,

?®|nsgesamtgabesvi@r enzf 21 | e, di e un kiegeorddetveurdéhat egori e Aneut r
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Handlertypen

Strategien Typ A Typ B Typ C
Breites Sortiment meistens teilweise selten
Tiefes Sortiment meistens teilweise selten
Rasche
Sortimentsumstellung teilweise teilweise selten
Sortimentsdiversifizierung T efllrefiem sl
Wareneinkauf im Ausland meistens teilweise selten
Betriebliche Wareneinkauf in Sambia teilweise teilweise meistens
Strategien 3y
Inhaber mehrerer Geschaf T — selten selten
Mitglied in einem
Einkaufverbund meistens selten selten
Kooperation mit anderen
Handlern meistens selten selten
aktive Kundenansprache teilweise teilweise selten
aktive Kundenbindung meistens selten selten
Mitglied bei einer
H&andlerorganisation selten teilweise meistens
Aktive Mitarbeit bei einer
Umgang mit H&andlerorganisation selten teilweise meistens
In(s)[;[tl:J(:t?oennen Erwartung einer
verbesserten
Verwaltung des Marktes selten selten teilweise
durch
Handlerorganisationen
Angestelite meistens meistens selten
Mitarbeiter aus familiane
Personal Umfeld selten teilweise meistens
Permanente Kontrolle der
Mitarbeiter meistens selten selten

Abb. 9 Typisierungsschema in Verbindung mit angewandten Strategien
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8.1.Innovativ-pragmatisch

Okonomische Merkmalsauspragungen

Dieser Typus eines Handlers ist als ideal zu bezeichnen. Er ist, Is&hitauf neue
geschaftliche Entwicklungen einzustellen und verstehtdas Sortiment rasch und
stringentan aktuelle Kundenwiisetanzupassen. Nesten Konsumtrendkann er sich
schnell anpasseruch ist es ihm moglich, das eigene Geschaftsmodell kritisch zu
hinterfragen und bei Bedarf eine Diversifizierung oder gar Sortimentsumstellung
vorzunehmen. Auch wird versucht, mehrere geschaftéStendbeing aufzubauen, die

das Risiko streuen. Der irmovativ-pragmatische Handler versucht, auf diversen
Marktabschnitten aktiv zu bleiben. So gelingt es, Verlagerungen der Geschéftsaktivitat
je nach neesten Entwicklungen auf dem Chisokekkarkt umzusetzen. Ist
beispielsweise ein Geschaft innerhalb eineskidduschnitts wenig rentabel, kann dieses
geschlossen werden oder mit einem neuen Sortigegebenenfallaus einem anderen

gut gehenden Geschéft, umstrukturiert werden.

Eine weitere Eigenschatft ist die aktive und tberzeugende Kundenbindung. Es st diese
Handlertypus bewusst, dass Stammkunden eine wichtige Komponente fir den
Geschaftserfolg sind. Folglich gewéahrt er Stammkunden grof3ziigige Rabatte und geht
auf deren Winsche explizit ein. Diese Sonderwinsche erfillt er beispielsweise bei
Einkaufstouren imAusland bei denen er Ware beschafft, fir die spezielle Nachfrage
seitenseinige Stammkunden besteht. Diese aktive Kundenbindung férdert zudem eine
gute Reputation und Weiterempfehlung. Diesem Typ Handlbestsstdass nicht die
unmittelbare Renditedd jedem Verkauf, und damit eventudle Ubervorteilung eines
Kunden, wichtig ist, sonderr@mgerfristige Kundenbindunigtztendlich profitabler ist.

Im Gegensatz zu vielen anderen Handlern ist er indes nicht (oder zumoigt
unmittelbar auf liquide Ntel angewiesen, da genigend Kapital zur Verfiigung steht,

um Zeiten mit geringem Unratz zu Uberbricken.

Ein Teil der innovatiypragmatischen Héandler versuchh den formellen Sektor
Uberzutreten,um die damit verbundenen Vorteile zu nutzen. Hauptmgtv die
Mdoglichkeit, an in Sambia markttbliche Bankkredite zu gelangen, wenn ein
Geschaftskonto er6ffnet wurde. Mit Hilfe solcher Kredite kénnen anschliel3end weitere
Investitionenzum Ausbau des Geschaftsmodellmsetzung finden. Eine derartige
Strategie ®ht im Gegensatz zu der in der Debatte um Kleinunternehmer haufig
vorgebrachten Behauptung, dass die allermeisten Kleinhandler absichtlich im
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informellen Sektor verharren wiéh, um Kosten zu sparéfl.Die Untersuchungeauf
dem Chisokondlarkt habenhingegengezeigt dass Handleim Bereich des formalen
Sektorsdeutlich erfolgreicher agiereals ihre Kollegen im informellerBereich?®’®
Dieser Zusammenhanglgvor allem, wenn ein institutioneller Rahmen vorherrscht, der
zum einen kaum Regulation gewahrletist und andererseits aufgrund seiner

immanenten Machtkdmpfe sogar schadigende Auswirkungen auf die Handler aufweist.
Soziale Interaktion

Das vorhandene Sozialkapital wird permanent ausgebautso die 6konomischen
Transaktionen effektiver zu gestalteéADie Kniipfung von Netzwerken ist dabei enorm
wichtig und ermdglicht eam Rahmen von Vertrauensbeziehungen Kostensenkungen
bei der Warenbeschaffung zu arrangieren, die ebenfalls aufgrund des
Netzwerkcharakters zu reziproken Vorteilsbeziehungen fiifffev.ertrauen und
Verlasslichkeit ist ein zentrales Leitmotiv des Handlers. Er weil3, dass sich sein
berechenbares und korrektes Handeln in Zusammenarbeit mit anderen Handlern
letztendlich positiv. auf das eigene Geschaft auswirkt. Gemeinschaftliche
Problemldsungfahigkeit ist ein Grundmerkmal des Handlers, das er im Sinne des
Sozialkapitals einsetzim seine Ziele zu erreichéf.Gleichwohl ist hm bewusst, dass
Kooperationen mit anderen Handlern nur zeitweilig im Zuge der Warenbeschaffung
Sinn machen Auf dem ClisokoneMarkt sind die in einer Einkaufsgemeinschaft
organisieten Handler wieder Konkurrentegleichwohl bedeutet die opportunistische
Anpassung einen dkonomischen Hinzugewftiwichtig in derBeziehung mit anderen
Handlernist eine gute Reputation. Dieshietet die Mdglichkejtin ein Netzwerk
aufgenommen zu werdebeziehungsweisesich zu etablieren. Vertrauensbildende

Maflinahmen und Verlasslichkeit sind also unabdingbar.

2T\/gl. Egbert 2001, S. 5

28\/gl. Frese 200, S. 38

29\/gl. Kubon-Gilke 1997,S. 422f.

20y/gl. hierzu ausfihrlich Eisenberg 2002, S.igg. 83
#lygl. Rauch 2009, S. 320

22y/gl. Fafchamps 2004, S. 157
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Mitarbeiterrekrutierung

Wie in den Ausfihrungen zu denHandlungsstrategien erortertist die
Personalrekrutierung ein zentraler Faktor, der uber Erfolg oder Misserfolg einer
Unternehmung (mit-)entscheiden kann. Dementsprechend arbeitet bei diesem
Handlertyp fast ausschlieRlich weibliches Personal, welches vorwiegend nicht aus
familiaren Kreisen rekrutiert wird. Mehrfach wurde von Seiten der Handler darauf
hingewiesen, dass eine angemessene Bezahlung ausschlaggebend ist, um Diebstahl
vorzubeuger®® Gleichzeitig war auffallend, dass Personal lange gehalten wird und eine
hohe Fluktuation ehedie Ausnahme darstellt. So kann eine Vertrauensbeziehung
aufgebaut werden, von desowohl das angestellte Personals auch der
Geschéftsinhaber profitieren. Gleichwohl sind inventaristische Kontrollen, bei dem
jeder verkaufte Artikel aufgelistet wird, re@ Notwendigkeit Handler wussten zu
berichten, dass sie ganz offizielle Bewerbungsgespréache abhalten. Der Handler Michael
M. beispielsweise stellt nur Personal ein, das nicht in seiheaach erweiterteri
familiaren Umfeldbeheimatetist. Des Weiteren gt er zu bedenke Geschéftliches

nicht mit Privatem zu vermischen.

Diese Beobachtung deckt sich mit der Untersuchung von Frese/Keyser/de Kruif, die
Erfolgsfaktoren bei Kleinunternehmern im Raum Lusaka untersuchten. Auch sie
kommen zu dem Ergebnis, dastindige Kontro# und systematische Uberwachung
sowoh| des Wareniseandes als auch des Persomiswichtiges Erfolgselement i&t!
Autoren wieFreseet al. gehen sogar so weitu behaupten, dass mit der Einstellung
von Personal eine neue Form der Selinschatzungals Geschaftsmann odefrau
einhergingeé® Ab diesem Zeitpunktbendtigt der Handler Managementtalent auf
mehreren Ebenen. Diese Theserdmvom Beispiel des innovativepragmatischen
Handlers gestltztEs gelingt, sowohl die wirtschaftlichensabuch personalseitig
Uberwegend richtigen Entscheidungenrwiegend rational im Geschéftsinteresse zu

treffen.

23 Als eine gute Bezahlung kann der Betrag von 1.500 ZMW (ca. 160fFafdona) angesehen

werden. Diesen Betgabezahlt beispielsweise der &ul3erst erfolgreiche Handler Michael K, der tber
mehrere Feldforschungen hinweg begleitet wurde. Sein Personal zeigte sich zufrieden mit dem Lohn
Héandlerin Prisca Kzahlt ihrenAngestellten lediglich 1.000 ZMW (ca. 110 Europnatlich

#4y/gl. Frese/Keyser/de Kruif 2000, S. 52

#3ygl. Frese 200, S. 5
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Verhaltnis zur Familie

Die Trennung von privaten und geschaftlichen Angelegenheiten ist ein Balanceakt. In
wie weit dies einzelnen Handlern gejt, kann nicht vollstdndig dargelegt werden.
Solche heiklen Aspekte konnten im Rahmen der Forschung nur mit einigen Handlern
(11) direkt besprochen werdebei anderen konntein Folge des Antwortverhaltens
lediglich Tendenzen erkannt werdehwffallig ist, dass jeaufstrebendeder Handler
erscheint, desto weyer spielt die Interaktion desafiliarenmit dem Geschaftlichen

eine Rolle.Es st erkennbar, dass der innovapvagmatische Handler dazu neigt, die
Personalbeschaffung 6konomischen Aspekten masaen und familiare Erwartungen

hintanzu stellen. Er kommt also dem Idealtyp des rationalen Handlers am nachsten.

Man sollte diese Form des rationalen Handelns, bei der familidre Einflisse im
Geschéftsbereich so niedrig wie mdglich gehalten werdent m@hsozialer Kélte
verwechseln. Die Einstellung von Familienangehdrigen kann Belastung des
Unternehmensverdenund so den Profit schmélern, was sich schlussendlich auch auf
die finanzielle Lage der Familie auswirkt. Abgeeing von Geschaft urfdamilie stellt
am Ende fir Familienangehorige einen Vorteil dar, da sie ebenfalls von dem

Geschaftserfolg deHandles profitieren
Handeln in Krisenzeiten

In jeder Krise gibt es auch Gewinner. Der pnagischeinnovative Handlertyp mag

zwar auch von deAuswirkungen der Krise btroffen sem, worunter Kundenriickgang

und Kaufkraftverlustfallen kbnnen Ihm gelingt es in vielen Féllen dennoch, die Krise

als Chanceu verstehen. In wirtschaftlickchlechten Zeitewie der weltweiten Finanz

und Wirtschaftkrise in den Jahren 2008/20@8nnte die Schwéche anderer Handler
ausgenutzt werden. Ein klassisches Muster ist es, aufgegebene Geschafte in besseren
Lagen aufzukaufen und diese dann mit nachgefragtem Sortiment zu bestlcken. In
wirtschaftlich besseren Zeitekbnnen die neu hinzugekauften Geschafte zu einer
Ertragsséule werden. Im Grundeendenalle Handler, die unteden oben genannten
Typus fallen, eine solche Strategie an und sind deshalb auch im Besitz mehrerer
Geschafte. Je nach Verhandlung undd.dgs zwerkaufenden Geschafk®nnen die
Preise in einer Kriseim bis zu 50 Prozent fallen, wie von vielen Interviewpartnern
berichtet wurde. Es handelt sich also nicht um eine aktive Marktverdrangungsstrategie,

sondern um Besserpositionierungdes eigenen Gesdigimodells. Klassische
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Krisenmechanismen unter Kleinh&ndlern, wgie beispielsweise Tektllve beschreibt,

werden vermiedeft®

Ganz entscheidenidt es den richtigen Zeitpunkt abzupassen, um der Krise entgagen
steuern. Das Sortiment muss der reduzieldeuafkraft angepasst werden und teilweise
eine Umstellung auf gunstigere Verbrauchsprodukte erfolgen. Es ist aber ebenso von
Bedeutung zu erkennen, wann Krisenzeiten enden und dann wiederum rasch die
Strategie den neuen Okonomischen Entwicklungen anzuglesn. Hierflr ist
unternehmerisches Gespur notdign was nicht jeder Handler awist und auch nicht

von allen Handlern erlernt werden kann, wie bei den anderen beiden Handlertypen

erkennbar ist.

Ebenso gelingt edHerausforderungen und unternehmerische Entscheidungen klug und
nachhaltig zu treffen. Anstelle der Losung von Teilproblemen, die einfach abgearbeitet
werden konnen, erfolgt eine Kassierung auf die wirklich relevanten
Herausforderungeff’ Beispielhaft fiirdie Konzentration auf das Wesentliche ist die
Strategieausrichtung auf die kaufkréaftige Mittelschicht in Sambia. Im Zuge dessen wird
das Sortiment langsam und im Rahmen der finanziellen Mdglichkeiten umgestaltet.
Oder es wird versucht, erfolgreiche $gien anderer zu kopieren. E&ktionismus,

der in der L6sung nicht wirklich relevanter Ziele mindet, ist die Ausnahme. Hierzu
zahlen beispielsweise eine radikale Sortimentsumgestaltung ohne neue glnstigere

Einkaufsquellen oder ein Personalaustausch ohectghattige Wirkung.

In Krisenzeiten entsteht auf dem Chisokdviarkt eine auf den erstermBlick
ungewohnliche Situation:iree Marktbereinigung findet nicht statt. Vielmehr drangen
vermehrt entlassene Minenarbeiter als Handler auf den Marksich als Kadéutezu
versuchen. Diese Handlergruppe ist eine groRe Gefahr fur alteingesessene Handler, da
sie teilweise mit Hilfe von Abfindungen oder Ersparnisse in ein lohnendes
Geschaftsmodell investieren konnen. Den meisten dieser Handler fehlt allerdings die
Erfahrung und das nétige Gespur, welche aktodlietwicklungen auf dem Chisokone

Markt von statten gehen. Mit dieser Handlergruppe wird wenig bis kaum kooperiert, da

#y/gl. Tekillve1997, S22, Fiir die Autorin sind klassische Krisenmechanismen: zunehmender Handel
im informellen Sektor, illegale Geschafte, Mobilisierung zusatzlicher Ressourcen vornehmlich aus dem
familidren Bereich, Remigrantion in landliche Gebiete und Zunahme von kollekgitestilfe

#7ygl. Kirchler 2011, S123f.
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sie durch Unerfahrenheit zuweilen einen ruinésen Preiswettbewerb auslost. Uberdies
macht eswenig Sinn, Erfahrungen weiterzugebewdurch potentielle Konkurrenten

gestarkt werden konnten.
Verhalten gegeniber auslandischen Handlern

Der innovativpragmatische Héandler istich der neu hinzikommemen Konkurrenz
bewusst, argert sich Gber dehfende Regulierung seitens dtadner wie halbstatlicher
Institutionen, kann allerdings diese neue Handlergruppe zu seinem eigenen Vorteil
nutzen’®® Die gut vernetzten Handler, vorwiegend aus Tansania stammend, haben
enorme Kostenvorteile, da sie uber eliimektes Einkaufsnetz in ihrem Heimatland
verfugen. Oft sind sie deverlangerte Arm eines (GreRlandlers aus Tansania.
Auffallend bei den erfolgreichen Handlern des Chisokdtarktes ist, dass ethnische,
religiose und staatsburgerliche Perspektiven keitendes Handlungsmotiv fur eine
Zusammenarbeitdarstellen Dieser Umstand steht im Gegensatz zu der im
Theoriediskurs Uber Kleinhandldraufig vertretenerMeinung, dass Kleinhandler in
Afrika vorwiegend im Rahmen ihrezigenen sozialen und ethnisch@ruppe Handel
treiben?®® Um erfolgreich auf dem Chisokomdarkt zu agieren, ist es unerlasslich
standige Anpassungsfahigkeit an den Tag zu legen, worunter zweifelsohne auch die
kooperative Interaktion mit auslandischen Handlern fallt. Wem dies gelingt, kann d
sich daraus bietenden Vorteile neiz Dazu zéhlt insbesonderedie mit Hilfe des
entsprechendemi Ausland erworbenen Sortimentke neue kafkraftige Mittelschicht
Sambia anzusprechef?”

Die befragten Handledie sich als erfolgreich bezeiakm sind bemiht, Kooperationen

mit auslandischen Handlern ins Leben zu rufen. So werden die auslandischen Handler
nicht nur als Bedrohung und lastiges Ubel wahrgenommen, sondern kénnen auch eine
geschéftiche Chance darstellen. Beispiaft hierflr ist die Modichkeit, mit Hilfe

28 KindundaRutashobya/Oloml999argumentieren anhand der These von Mackie, dass ausléndische
Héandler eine Uberdurchschnittliche hohe Motivatieigenund dariiber hinaus ein starkes
Gemeinschaftsgefiihl entwickelhnliches ist in Kitwe zu beobachten. Insbesondere kongolesische
Handler sind immer wieder dem Zorn sambischer Handler ausgesetzt, die ihre eigene desolate Situation
den auslandischen Handlernzuschreibenrolge ist ein engeres Zusammenriicken der atiskémen
Handler,dassich in 6konomisch verbessertdrtzwerken niederschlagen kann.

29ygl. beipielsweise Fathamps 2004, S. 331ff.

290v/gl. Ehlers, Germany Tradend Invest, Gesellschaft fiir AuBenwirtschaft und Standortmarketing mbH
2012, S. 7online Zugiff am 19.01.12
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tansanischer Handler neue EinkaufskanélDaressalam zu erschliel3gter sie mit in
einen Einkaufsverbund zu integrieren. Stimmen, die fordern, man misse auslandische
Handler vom Chisokon®larkt verbanen, sind unter den innovagpragmatischen

Handlern nichwerbreitet

Die andere groR3e Gruppe auslandischer Handler, die aus der Demokratischen Republik
Kongo stammt, spielt fir den genannten Handlertyp nurw@tergeordnet®olle. Die
kongolesischen Handler rangieren in den Uberwidge Fallen auf einem bescheidenen
okonomischen Niveau und sind deshalb eher flr die weniger erfolgresah@rischen

Handler bedeutsam, da sie als unmittelbare Konkurrenz wahrgenommen werden.

Von grofRer Bedeutundpingegenist das Verhaltnis zu den chinmgshen Handlern.
Durch die engen wirtschaftlichen Verflechtungen und Alidngigkeit Sambias von
China stellt die Gruppe der chinesischen Handler in zunehmendem Male eine
Konkurrenz fir alle lokalersambischenKleinhandler dar. Auch der pragmatisch
innovative Handlertyp kann mit der Kostenstruktler chinesischen Handedie vor

allem guinstiger&Varenénkaufskosten aufweishicht Shritt halten®** Allerdings ist es

m° gl i ch, eine so genanerlgen Diesa bemmaltet inst r at e g
Sortimensbereichen zu operieren, in @archinesischeHandler noch keine dominante
Stellung erworben habeies sinddie Bereicte der Unterhaltungselektronik odder
hochwertiga Bekleidung. Durch das aggressive Vorgeltsr lokalen chinesische
Handler und deren Protektion rdh staatliche sambische Orgaeetsteht ihnen ein
Wettbewerbsvorteil. Dermnovativpragmatischetd&ndlertyp gelingt es, die nesten
Entwicklungen in Bezug auf die chinesischen Handler beobachtenund seine
Geschéftssttagie anzupassen. Dazu zahlt auch,erkennen, dass sich chinesische
Handler vermehrt Mittelsmanner urftauen bedienen, die in ihrem Namen Geschéfte
direkt auf dem Chisokonrklarkt betreiben. Ein offenes Geschaftsgebalakaler
chinesischer Handler unttelbar auf dem Chisokordarkt ist bis heute nicht mdglich,

da deren Ruf unter den sambischen Handi@ufRerst schlechist. Wie bei den
nachfolgenden Hé&ndlertypen beschriebgmd, kann Frustration in offene Gewalt

umschlagen, wie es bei Ausschreitungggeniber kongolesischen Handlern schon

21ygl. Carmody 2010, S. 94
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mehrfach vorgekommen ist. Umso wichtiger istas Sicht der Kleinhandledie
subtilen Strategien der chinesischen Handler frih zu durchschauen.

Umgang mit lokalen Institutionen

Dem innovativpragmatischenHandlertypus ist bewusst, dass der institutionelle
Rahmen des ChisokoiMarktes eine nur schwer berechenbare Komponente darstellt.
Im Gegensatz zu den beiden anderen Handlertypen ist er inLafge, sein
Geschéaftsmodell delmerausfordernden Umstandstes areupassen. Er reagiert auf die
unsichee Lage mit einer Kombination aus kollektiven wund individuellen
Losungsanséatzen. Der individuelle Ldsungsansatz basiert auf der Anwendung
angemessener betriebswirtschaftlicher Strategien, die den besonderen Umsimde
Handelns auf dem Chisokoiarkt Rechnung tragen. Diebeschriebene
Sortimentsstrategie und die Wareneinkaufspraxis im Ausland kéanealieser Stelle

als Beispieledienen. Der kollektive Losungsansatz basiert auf der besprochenen
Netzwerkbildung, diefir den gemeinsamen Wareneinkauf im benachbarten Ausland
vorteilhaft sein kann. Der Umgang mit den lokalen Institutionen besteht also in der
Wahrung gro3tmoglicher Distanz. Diesem Héandlertyp ist bewusst, dass die Effektivitat
der Institutionen gering istnd ein Engagement in einer Institution in keinem Verhaltnis
zur invesierten Zeit und dem eingebrachté&eld (Mitgliedsbeitrag) steht. Es wird
daherkeine Zeit in die Auseinandersetzung mit den am Marktgeschehen involvierten
Institutionen  verschwendet. é&tzu zahlen langanhaltende Sitzungen oder
Versammlungen, die regelmafig von ZANAMA und ZATMA einberufen wurden. Die
Teilnahme an solchen Sitzungen konsumiert wichtige ArbeitsPaé Effektivitat
dieser Zusammenkiinfte ist, wie der Zustand des ChiselMamktes zeigt gering.
Dieser Handlertyp hat erkannt, dass letztendlich keine hilfreiche Unterstiitzung von
Seiten de Institutionen zu erwarten isSo ist eine ausschliel3liche Konzeation auf

das eigene Geschaft moglich, die effektiver ist.

Der Aspekt einer moglichen Neugestaltung oder Umsiedelun@disskoneMarktes
durch das KCGst allerdings eine problematische KompoteeDie kursierenden Plane
hierlbererzeugergrol3e Unsichdreit, da somit eine langerfristige Strategieentwicklung
unausfuhrbaist. Dem KCC wird nicht zugetraueine solche Aufgabe angemessen
umzuseten. Ebenso ist aus Sicht diesé$andlertyps die nicht eindeutige
Vorgehensweise des KCC in Bezug auf die voldige Legalisierung des Marktes
unbefriedigend. Zwar existieren Einkaufsverbiinde und Netzwerke, nicht aber
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Interessenszusammenschlisse, die sich aktiv gegeniber dem KCC fur eine

Legalisierung des Marktes einsetzen.
AnpassungsfahigkeitBeispiel StreeVerdors

Anpassungsfahigkeit in einem unsicheren Umfeld mit instabilen Institutionen ist eine
Grundvoraussetzungum erfolgrech am Markt bestehen zu kdnneBie wird vom
pragmatisckinnovativen Handler erfillt. Institutionelle Veranderungen sowie
Wandelungennnerhalb der Handlerstruktur werden rasch erkannt und darauf prompt
reagiert. Beispielenierfir sind die angesprocher@ortimentsanpassung, die Bildung
von Einkaufsverbinden sowie der Umgang mit auslandischen Handlern. In zweierlei
Hinsicht ist das Aufkmmen der Stree¥ endors bemerkenswert. Die befiag Handler,

die als innovatiypragmatisch zu klassifizieren sind, stuften die Stvemtdorsnicht als
unmittelbare  Konkurrenz ~ ein.  Grund  hierfur ist, dass es kaum
Sortimentstberschneidungen gibt. Ist deech der Fall, wird darauf geachtetas
Sortimentso umzustellen, dass keise genanntencinell abzuverkaufenden Artikel
angeboten werdenym so klar unterscheidbar von den Stréeindors zu bleiben.
Diejenigen Handler, die dennoch ahnliche Sortimentsstrukturen aufweisen und nicht die
praktische und kapitalseitige Moglichkeit haben ihr Sortiment umzustellen, wsasen
viel Flexibilitat auf, sich den neuen Gegebenheiten anzupassesellvat als Street
Vendors zu agiererwie im Abschnitt der Strategieentwicklung dargelegt wurde. Im
Gegensatz zu den meisten Handlern auf dem Markt wird die neue Konkurrenzsituation
zwar ebenfalls missbilligt, es gelingt apeéiese im eigenen Sinne zutmren. Dies
geschieht in Form eigener Stande im Stadtzentddimige machen sich die Street
Vendors zuNutzeund beliefern diese. Teilweise handeln die $tk&endors im Namen

eines Handlers auf Kommissionsbasis.
Zusammenfassung

Die Feldforschung hat ergeb, dass 20 Prozent der befragten Héandlderudie
Typisier unmr aéAg mantoivaagdhfv fallen. I nnovatiyv
wichtigste Komponente zum o©konomisch erfolgreichen Handeln ist. Standige
Anpassung, sowohl im Hinblick auf Konsemtwicklung und Kundenverhaltesis auch
Sortimentsgestaltung sind unerlésslich. Der Pragmatismus zeigt sich sowohl bei der
Interaktion mit anderen H&ndlern, als auch bei dem Verhdltnis zu den lokalen

Institutionen. Der Handler weil um die Unzulénglichkeitem Marktstruktur, nimmt
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diese aber an und richtet seine Geschéftsstrategie entspreclsddohféddes aus. Es

wird im Grunde wenig bis keine Energie darauf verschwendet, sich an den
Unzulanglichkeiten der Verwaltungsstruktur abzuarbeiten oder Dritte fiienei
o0konomische Herausforderungen verantwortlich zu machen. Dieser Handlertyp zahit
eindeutig zu der vorherig beschriebenen Elite unter den Handlern auf dem Chisokone
Markt. Er erfullt Giberwiegend diéKardinaltugendefi der Geschéftswelt, die sowonhl

fur die Interaktion mit anderen Handtewie auch fir die Beziehungen beteiligten
Institutionen gelten Dartber hinaus schafft er ,eslie nachfolgend dargelegten
Aardinaltugendeii der Geschaftswelt in einem schwierigen und nur schwer

berechenbaren Umfeld westgehend umzusetzé¥.

Umsichtigkeit: Der Unternehmer erbringt hervorragende Leistungen und setzt sich
engagiert fur sein Unternehmen ein. Dabei hat er stets die sich verdndernden

Umweltbedingungen im Blick und kann entsprechend reagieren.

Gerechtigkeit: Fairness ist ein leitendes Handlungsmuster des Unternehmiers. D
Fairnesszeigt sich gegeiiber Angestellten als auch Geschaftspartnern. Ubervorteilung
anderemird vermieden und die Angestellteverdenangemessen bezahlt. Die Fairness
ist selbstverstandih auch zum eigenen Nutzen, da so Betrug durch eigene Angestellte
verringert wird. Ein rechtschaffenes Verhalten ist aul3erdem die Grundvoraussetzung

um Netzwerke zu schaffdreziehungsweisdort aufgenommen zu werden.

Vertrauen: Durch berechenbares undorrektes Handeln erwirbt sich der

Geschéaftsmarirfrau einen guten Ruf, der iltsie als verlasslich charakterisiert. Somit

ist es maoglich auch im Auftrag anderer Geschaftspartner
Einkaufsbeschaffungsvorgéange im Ausland zu tatigen, die letztendlich deatblitit

dereigenenJnternehmung dienen.

Verantwortung: Im Zuge der Einkawiverbinde ubernimmt der Handlauf den
Geschaftsreisen ins Ausland eine grol3e Verantwortung, da er hohe Summen seiner

Geschaftspartner verwaltet und zudem fir sie die rich¥ige=n einkaufen muss.

292y/gl. Rajko 2012, S. 140
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8.2. Neutral-abwartend

Okonomische Merkmalsauspragungen

Dieser Handlertyp agiert Uberwiegend im informellen Sektor. Am besten lasst sich seine
Lage mit der Aubusinass is somehevcdt rightj we emanading ,

die so odein ahnlicher Form haufig wiedergegeben wurBein Verhalten kann als
abwartend und zdgerlich gegenuber Verdnderungen auf dem Chiddkokie
beschreiben werdekin betrieblicher Aufstieg, aber auch ein Scheitern ist fast jederzeit
maoglich. Dieser Handtrtyp bewegt sich auf einem schmalen Grat zwischen Erfolg und
Fehlschlag. Gleichzeitig ist er der Handlertyp, der am schwierigsten zu charakterisieren
ist, da er sowlal Eigenschaften des innovajpragmatischen &hdlertyps, als auch des
passivkonzeptlosenTypus aufweist. Die Eingrenzungsmerkmale sindicht immer
eindeutig zum Teil entscheideauchZufall, ob ein Unternehmer erfolgreich ist. So ist

es moglich, dass sich ein Handler wenig um ein aktuelles Sortiment bemiht,
gleichzeitig aber davon profitieme kann, dass die angebotenen Waren plétzlich
aktuellen Konsumtrends entsprechen. Glucklich kénnen sich ebenso Handler schéatzen,
die von den institutionellen Veranderungsprozessen betroffen sind und Gber Nacht von
Abgabereduzierungen profitieren. Wer solch@ e r wa r t etakrnt oARwmsih nut zt ,
in der Lagedkonomisch aufzusteigen und gegebenenfalls in die Riege der erfolgreichen
Handler aufzusteigen, sowie seimWareneinkauf komplett ins Ausland zu verlagern.
Ebenso ist es an der Tagesordnung, dass Miaiteller durch die Unwagbarkeiten der
politischen Akteure und den Machtkampfen der beteiligen Institutionen des Chisokone
Marktes unkalkulierbare Risiken in Kauf nehmen mussen. Hierzu zéhlen die bekannten
Gesichtspunkte wie: Verunreinigung und damit zunehder Attraktivitatsverlust
einiger HandelsstralBen auf dem ChisokbMeekt, Erlaubnis des Stral3enhandels durch

politische Direktiven oder vormals die Willktiirhandlungen von ZANAMA.
Soziale Interaktion

Die soziale Interaktion des hier besprochenen Hangkeistdurcheine Mischung aus
dosierter Kooperation und latenter KonkurregekennzeichnetKooperation findet im
Rahmen des Warenaustausches unmittelbar unter bekannten Handlern statt, sofern ein
Kunde einen Artikel verlangt, deregade nicht in der passden GrB8e oder Farbe
vorratig ist. Wie bereits ausfuhrlich bei den Kooperationsstrategien besprochen, erfolgt
dann die sofortige Beschaffung des Artikels in gewunschter Form und, Eadbe&er

Erlés wird anschlielRend zwischen den beiden Handlern gé&imik.weitere Form der
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Kooperation ist die kurzfristige Ubernahme von Verkaufstatigkeiten bei einem
Nachbargeschaft, wenn dessen Besitzer kurzzeitig nicht anweseBdlcte Formen

der Kooperationsind auch bei weniger gut bekannten Handlern ublich und
unproblematisch umsetzbar, da sich im Grunde alle an die gangigen Normen und
Regeh halten, die solche kurzfristigen und leicht zu realisierenden Kooperationsformen
ermdglichen. Langfristige Kooperationen, die jahrelange Erfahrung und gegenseitiges
Vertrauen voraus setzen, kommen seltener vor. Hierzu zahlen beispielsweise die
informellen Einkaufsverbiinde zur Warenbeschaffung im Ausland. Um solche
Kooperationen ins Leben zu rufen, fehltodsan ausreichend Kapital sowie der nétigen
Vertrauensbasis, die autond der intensiven Konkurrenzsituation nicht gegeben ist. Die
Konkurrenz entsteht durch die Ahnlichkeit der Geschaftstatigkeit der Har@ter
sprachen alle Handler, die unter den oben genannten Typ fallen, von Konkurrenz und
Kooperation zugleich. Die Kdwirrenz manifestiert sich vor allem bei Preisnachlassen,
die ruinds sein konneund so schlussendlich niemandaeifen, da sie das Preisgeflige

auf dem Markt fur einige Produkte zerstéren. Die Konkurrenz zeigt sich allerdings auch
in der Verweigerung einerenger@ Kooperation. Selbst mit kleineren
Einkaukverbinden kénnen bessere Einkaufspreise bei Grol3handlern erzielt werden.
Gleichwonhl sind solche Uberlegungen eher die Ausnahmd das Misstraue und
vielleicht auch Missgundassen eine engere Kooperatiaie am Ende fir alle Parteien

vorteilhaft sein kbnnte, nicht entstehen.
Mitarbeiterrekrutierung

Hier ergibt sich kein klares Bild. Eine eindeutige Ausrichtung der

Mitarbeiterrekrutierungsstrategie ist nicht erkennbar. Alle Formen einer maéglichen
Persomalzusammensetzung kénnkaobachtetverden. Zu erkennen ist allerdings, dass

keine stringente Absicht bestehtlas Personaltableau auf tendenziell weibliche

Angestellte ohne farliéren Hintergrund auszurichten, wie bei dennovativ-

pragmatischeiandlern.
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Verhaltnis zur Familie

Eindeutige Tendenzemvelches Verhaltnis zur Familie in Bezug auf die édnehmung

des Handlers herrschtpnnten beim Antwortverhalten nicht identifiziert werden. Die
Tatsache, dass die meisten Handler dieses Typs im informellen Sektor angesiedelt sind,
lasst den Schluss zu, dass in den meisten Fallen keine strikte Trennung von Betriebs
und PrivatvermoOgen xéstiert. Das muss aber nicht zwangslaufig bedeuten, dass
finanzieller Druck oderErwartungen seitens der Familienangehdrigauifgebaut
werden. In einigen Fallen bedeutet das Geschaft auf dem Chisblarke ein

Zusatzeinkommen zur Familienkasse.
Umgang nit lokalen Institutionen

Der Umgang mit den lokalen Institutionen héngt ganz von der personlichen Lage des
jeweiligen Handlers ab. So unterschiedlich dieser Handlertyp ist, so vielfaltig stellen
sich die Meinungn gegeniibeden am Marktgeschehen beteiligtdnstitutionen dar.

Alle Handler eint der Wunsch nach einer Instanz, die eine verlassliche Rechtsordnung
herstellt und diese auch durchzusetzen verfiaBa dies auch in absehbarer Zukunft
nicht vom KCC geleistet werden wird, verbreitet sich zusehendodrateit und

Enttduschung Uber die institutionellen Zustadnde des Chisalanies.

Die Idee den ChisokonéMarkt umzusiedeln stof3t unter den befragten Handlern
mehrheitlichauf Ablehnung. Vielmehr sei es sinnyalen Markt einer grundsatzlichen
Renovieung zu unterziehen. Allerdings wird keiner Institution solches Unterfangen
zugetraut. Der gescheiterte Versuch des Nakaddirkt-Projektes zeigt, dass die
Umsiedung und die Neuvergabe der Geschéafte, verbunden mit intransparenten
Gebuhrenerhéhungedie Konkursrate hat in die Hohe schnellen lassen. Deshalb stehen
besonders viele Handler diesen Typs auch dem KCC kritisch gegentber, da dieses
immer noch die Ansicht vertritt, dé&teubau dedNakadoltMarktes sei ein ErfolgDie
betroffenen Handler sind dech davon Uberzeugtiass hidvei einige Mitarbeier des

KCC personlich in finanzieller Hinsicht profitiert haben und ihnen damit jede
Objektivitat abzusprechen ist. Die aufgekommKonkurrenz durch die Stredtendors

und die noch nicht gut funktionieréa Reinigung, die mangelhafte Sicherheit und die

293y/gl. Erlei/Leschke/Sauerland 2007, S. 296

176



Gebuhrenerhdhungen haben das Vertrauen in das KCC weiter schwinden lassen.
Dennoch existiert daneben die Ansicht, dass es grundsatzlich keine falscreeildee
dem KCC die Verwaltung des Markteau Gibertragenda diese Institution schliellich

laut Gesetz hierzterméchtigt sei. Bis auf wenige Ausnahmereigt sich dieser
Handlertypentlastetdass ZANAMA bis zum heutigen Tage keine wichtige Rolle mehr
spielt. Deren Verwaltungsbemihungen hatten in ns&Blo Korruption und
Vetternwirtschaft gegipfelt, die gesamt gesehen die Lage der allermeisten Handler auf

dem ChiskoneMarkt negativ beeinflusst hatte
Verhalten gegentber auslandischen Handlern

Das Verhdltnis zu ausléndischen Handlern auf dem ChisdWaniet beschréankt sich
weitgehend auf rhetorische Aspekte. Eine Kooperatish selten gegeben. Dieser
Handlertyp neigt dazu, die prekare Gesamtsituation des Chisdkarkdes und bei
Bedarf auchdie eigene missliche Lage, dem vermehrten Aufkommen auslémeli
Handler zuzuschreiben. Dennoch sind nicht wenige auch der Ansicht, ddseseas

gutes Recht sei,zum Beispielin Sambia Handel zu treiben. Schlie3lich nutzen viele
Sambier Daressalam als Handelsplatz. Wirkliche Ablehnungen gegenuber den Handlern
aus Tansania, trotz deren oftmals bessefi&konomische Stellung, sind nicht
auszumachen. Einige Handler des hier diskutierten Typs kénnen sich selbst vorstellen,

sobald gentigend Kapital vorhanden ist, nach Tansania auf Geschaftsreise aufzubrechen.

Die Hander aus China hingegen leiden unter einem schlechten Ruf, da sie eine direkte
Konkurrenz darstellen. Kein befragter Handler dieses Typs konnte dem Aufkommen der
chinesischen Handleetwas Positives abgewinnen. Hauptkritikpunkte waren die
Chancenlosigkeit inBereich der Preisgestaltung sowie die Machtlosigkeit, sich der
fernéstlichen Konkurrenz zu erwehrefirgerlich ist dartiber hinaus, dass die in Sambia
von Grol3hanikeérn beschaffte Ware fast ausschlief3lich von chinesischen Gesehtiis
stammt. Man ist atsbis zu einem gewissen Grad gezwungen, Handelsbeziehungen mit
chinesischen Grof3héndlern einzugehen. Die in den letzten Jahren entstandenen
chinesischen Boutiguen rund um den Chisokblaekt stellen eine zusatzliche
Konkurrenzsituation dar. Hoffnungen, dasolche Entwicklungen sich durch staatliche

Organe oder Handlerorganisationen zurlickdratagsen haben sich nicht erfullt.

Das Verhaltnis zu Handlern aus der Demokratischen Republik Kongo ist eher

ambivalent. Sie stellen in den meisten Fallen keimsteunehmende Konkurrenz dar,
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dienen abehéaufig als Ventil defFrustrationsbewaltigungAndere Handler wiederum
machen eintragliche Geschéfte mit kongolesischen Handbesonders im Bereich

traditioneller Kleidung und halblegalem Alkoholimport.
Anpassugsfahigkeit Beispiel StreeVendors

Anpassungsfahigkeit kann nur einem Teil des hier besprochenen Typs attestiert werden.
Weder sind ausgepragte Anstrengungen erkenmli@reigene Lage zu andern, noch
schicksalsergebenes Beklagen bezuglich der geabchéh Situation. AufAnderungen

im Marktgefligewird oft eher abwartend regiert. Einem Teil gelingt es trotz des
Zogerns rechtzeitig zu handelnbei dem anderen Teil hat die abwartende Haltung
negative Folgen. Es ist nachvollziehbdgssnicht immer sofrt auf Veranderungen
reagiert wird da es sich auch um temporare Erscheinungen handeln kann. Der
Uberhastete Beitritt einiger Handler zu ZATMA im Vorfeld der Wahlen 2011 ist hierfur
ein Beispiel Mancher Handler verspracicis durch den Beitritt zu ZATMAoersonliche

wie finanzielle Vorteile nach der Wahl und investierte viel Zeit und Eneugredie
Organisation zu unterstiitzen, was teilweise auf Kosten des eigenen Geschaftes geschah.
Bekanntlich konnteZATMA keine dominante Stellung nach der Wahl auf dem
ChisokoneMarkt einnehmen und so auch keine lukrativen Posten an ihre Mitglieder
verteilen. Die Bemuhungen sind als Fehlschlag zu wertbar Auch bzuwarten kann
geschaftsschadigend sein. Handler, die ein ahnliches Sortiment wie viele der Street
Vendors anbieten, sind zur Umstellung der Strategie gezwungen. Das gelingt nur
einigen und mittlerweile sind die allermeisten gut positionierten Flachen im Bereich des
Strallenhandels okkupiert. Es ist also eine schwierige Gradwanderung, denn auch der
Einstieg in @n StralRenhandel birgt Risiken. Niemand kann einschatzen, ob diese Form
des Handelns nicht wieder von der Poligkrickgenommemwird. Am Ende wéren

dann die abwartenden Handler bevorteilt, die ihren Stand/Geschéaft auf dem Chisokone
Markt beibehielten.

Zu beobachten sind auch Diversifizierungen auf geringfigigerem Niveau. Radikale
Sortimentsumstellungen oder hastige Ortswechsel innerhalb des Marktes sind selten.
Der Ubertritt in den formellen Sektor wird zum Teil als Ziel anvisiert, kann aber in den
meisten Fallen keine Umsetzung finden. Damit bleiben Expansionschancen und der

Aufstieg in die Riege dermlgreich operierenden Handlschwierig.
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Zusammenfassung

Der hierbesprochenéiandlertyp kampft mit den klassischen Herausforderungen und
Chancen des iofmellen Sektor§?* Einigen gelingt es die dargelegten
Erfolgsstrategien teilweise anzuwenden, andere verharren innerhalb ihres wenig
erfolgsversprechenden Geschaftsmodells. Die Mdglichkeit des édér Abstiegs ist
immer gegeben. Klare dkonomische Korteepder Netzwerkvereinigungstendenzen
sind nur schwer auszumachen. Haufig spielen nicht vom Handler beeinflusste, sondern
externe Faktoren eine Raliewieweit eine Unternehmung am Markt bestehen kann. So
ist auch die familiare Miteinbeziehung in das Gedtsmoddl Chance und Risiko
zugleich. Familienmitglieder konnen flexibend giinstig eingesetzt werdewgrden

aber haufig ach zur betrieblichen Belastungenn Giberzogene finanzielle Erwartungen

oder soziale Verpflichtungen Uberhand nehmen.

8.3. Passivkonzeptlos

Okonomische Merkmalsauspragungen

Bei diesem Handlertypus kommt ein Muster zum Tragen, welches bereits von Fligstein
untersucht wurdé® Trotz einer (von Beginn an) nicht vorhandenen Profitabilitat wird
eine Unternehmuniéaufigfortgefihrt. Es setzt sich ein negativer Kreislauf in Gang, der
kaum noch zu durchbrechen ist. Wie die Typenbezeichnung bereits besagt, hat dieser
Handler kein schlissiges Geschaftskonzept, noch verfugt er tber Antworten, wie er den
schwierigen Rahmenbedjangen begegnet. Wie angedeutet, handelt es sich bei diesem
H&andlertyp um Personen, deren 6konomische Affimkérschwach ausgepragt ist. Die
Konzeptlosigkeitwird haufig im Bereich der Sortimé&ausgestaltung sichtbar. Dies

wird nicht den Kundenwtiinscheangepasst, oder es wird Handel imti&oentsbereichen
getrieben, dievenig eintraglichsind Als Beispieé kdonnen der Billigtextilbereich aus
chinesischer Produktion und der Schuhhandel dienen. Das Uberangebot an solcher
Ware ist im Grunde auf fast jedeBereich des Chisokon®larktesdeutlich. Aufgrund

der niedrigen Einstandskosten steigen viele Personen in einen solchen Handel ein.

Allerdings ist von Anfang an klar, dass es nur schwer moglicksasinne zu erzielen

294ygl. hierzu beispielsweiskamya 1995, S. 32 S. 36
2% ygl. Fligstein 2001, S. 21
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So wird dieser Handlertypus nicht o) den eigenen Misserfolg externen Faktoren
zuzuschreiben. Dazu zdhlen die Handlerorganisationen, auslandische Héandler, das
Missmanagement des KCC und die angeblich untatige Politik. Dass die eigene
Antriebslosigkeit oder fehlende Flexibilitat der eigattlGrund fir das &eitern sein

kann, findet kaunBericksichtigung. Es ist zwar schwierig, aber dennoch madglich, auch
au niedrigem 6konomischem Nivealas Sortiment, wenn auch langsam, umzustellen
und beispielsweise mit gebrauchten Textilien zu hand&olche Uberlegungen
kommen allerdings kaum vor, wie im Antwortverhalten dieses Handlestgnntlich
wurde. Immer wiedr wurde aufdie schwierige Lage fur Handler auf dem Chisokone
Markt im Allgemeinenhingewiesen. Es fehlt der Blick fur wirtschaftlichesbhen und
Opportunitatendie es durchaus ah auf dem Chisokorklarkt gibt und von anderen

Handlertypen genutzt werden.

Die Passivitat aufRert sich in Fatalismus und fehlendem Einfallsreichtum. Einfache
Diversifizierungen sind so gut wie nie anzutreffdfs sind keine Anstrengungen
erkennbar, dass Geschéftsmodell umzugestalten, was dem aul3enstehenden Betrachter
nur schwer nachvollziehbar erscheint. Der akute Handlungsbedarf ist aufgrund der
falschen Strategie offensichtlich, wird aber nichtgesetzt. Haslungsalternativemvie
beispielsweise selbst als Stré&tndor zu agieren, kommen im Grunde nicht in den
Uberlegungen vor. Sehr auffallig ist auch die Klage uber die schwache Marge der feil
gebotenen Ware, die tUberwiegend von den chinesischen Zwischesrhdadlorben

wird. Wie mehrfach diskutiert, kann so nur schwerlich ein Gewinn entstehen. Auch bei
diesem Aspekt fehlt der Antriebinen neuen Warenbeschaffungskanal zu eruieren. Die
Moglichkeit, die Ware von Handlern, allerdings fur einen etwas hohereis Bus
Tansania mitbringen zu lassen, wirdft nicht in Betracht gezogen. Aktive

Kundenansprache oder Kundenbindungsversuche sind die Ausnahme.
Soziale Interaktion

Ohne soziale Kontakte kann niemand auf dem Chiscektarit operieren. Allerdings

ist die ®ziale Interaktion dieses Handlertyps nicht auf die Ausweitung des
Sozialkapitals und die moglietErstellung oder Erhaltung eines Netzwerkesichtet

eher handelt es sich um ein Netzwerk des
auf groRerer Ebene, sind nicht existent, Kooperationen in kleinerem Rahmen wie der
Austausch von Waren in verschieden GroGea Farben mit anderen Handlesind die

Ausnamme. Es uberwiegt der Drang, unbedingt etwas an einen Kunden zu verkaufen
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ob nun damit ein Profit erzielt wird oder nichum an Bargeld zu gelangen. Solche
Verkaufetragen tber kurz odeahgzum Geschéftsruin bei.

Zu beobachten war, dass sich diedéandlertyp auffallig negativ tber andere Handler
auRerte. Die Analyse der Interviews hat erkennen lassen, dass dieser Handlertyp bei der
Frage, ob nun Kooperation oder Konkurrenz vorherrschen wirde, fast ausschlie3lich die
harte Konkurrenzsituation in deWordergrund stellt. Dieses Antwortverhalten ist
insofern nachvollziehbar, da jeder verkaufte Artikel fur den Fortbestand und die

okonomische Situation der Familien entscheidend sein kann.

Ganz besonders hart wird dieser Handlertyp von dem Aufkommentet\$endors
getroffen. Deren Prasenz hat die Lage vieler Handler verschlimmert, da genau deren
Waren ndher am Kunden gaboten werden und keine Gebémtrichtet werden muss.
Rhetorisch wird sich klar von den Straééndors abgegrenzt. Sie sind eine mzlge
Belastung, die als externe Gruppe wahrgenommeind. Mit dieser neu
aufgekommenen Handlerform findet praktisch kein Austausch statt. Es ware durchaus
hilfreich, Strategien der Stre®tendor zu kopierenoder deren Geschaftsmodell
nachzuahmen. Die westen allerdings ziehen den Schritt in Erwagung, dgsnei
schlecht gehende Geschéifzugeben und selbst als Strd&tndor zu agieren.

Mitarbeiterrekrutierung

Aufgrund der fast ausnahmslos schlechten 6koschen Lage dieses Handlertyigs

die Rekrdgierung von Personal nur in seltenen Fallen notwendig. Wenn Personal
beschafft wird, dann vornehmlich aus dem familidren Kreis. Hierbei spielen praktische

wie finanzielle Aspekte eine Rolle. Einerseits ist es unkompliziert, jemanden aus dem
familiaren Umféd zu rekrutieren, andererseits kann die Bezahlung durch die personelle
Verquickung leichter hinausgeschoben werden, oder gleich vollstandig ausgesetzt
werden, da verschiedene Abhangigkeitsbeziehungen bei der Einstellung eine Rolle
spielen konneA®™ Meisters handel t es -Manoh adredeankEi nAEi n
Unternehmung, ohne Mitarbeiter und somit sind h&u8ghlieBungen des Geschaftes

aufgrund private Verpflichtungen die Folge. Hierdurch wiederum entstehen durch

verringerte Offnungszeiten Umsatzeinkal

298 y/gl. hierzu auch Frese 2000, S. 5f.
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Verhaltnis zur Familie

Diesem Handlertyp gelingt es nur in seltenen Fallen, geschéftliche Angelegenheiten und
private Aspekte zu trennen. Alleine die Tatsache, dass nicht selten Ware unter dem
Einkaufspreis veraufRert wird, um Grundbedirfnisse dedifaen Lebens zu decken,

zeigt die prekare Lage. Oft wurde bei diesem Handlertyp die allgemein schlechte
personliche wie familidre Situation und die wenig hoffnungsvolle Zukunftsaussicht
betont mit Hilfe des Geshaftes auf dem ChisokoiMarkt die eigenebkonomische

Lage, und damit auch die Gesamtsituation der Famikebessern zu kénnen. Der
bereits angesprochene Aspekt der haufigen Beerdigungen ist dartber hinaus ein
schwerwiegendes Problem. Nahezu alle Handler sind mit den durch HIV/Aids
ausgelostensehr haufig stattfinden Beerdigungen familiaren Umfeld konfrontiert

Das soziale Umfeld und deren Erwartungen lassen ein Fernblaibeneiner
Beerdigung im familidaren Kreise und einer Verweigerung der finanziellen
Unterstiitzung der Hinterbliebenen richu?®’ Solche Abhéangigkeiten kénneden
finanziellen Ruin bedeuterda konkret finanzielle Unterstiitzung geleistet wird, zum
anderen das Geschaft wahrend der Beerdigung geschlossen bleibt. Tetzlaff nennt dies
eine lahmende soziale Norm, die ein Migd fir 6konomisch schlechtes

AhAschneifenfi ist.
Umgang mit lokalen Institutionen

Dieser Handlertyp setzt unrealistisch hohe Erwartungen in dieManmktgeschehen
beteiligten Institutionen. Andererseits wertet er ihm nicht genehme institutionelle
Akteure ab undnacht diese fur seine eigene unbefriedigende Lage mitverantwortlich.
Alle unter diesen Handlertyp fallenden Interviewpartner mokierten sich Uber die
Verwaltungsstruktur des Marktes. Die Rolle des KCC wurde dabei grundsétzlich
kritisch gesehen. Diese Institon sei bis heute nicht im Stande, die Kleinhandler zu
unterstitzen. Auch zukinftig wird vom KCC keine Hilfe erwartet. Gleichwohl wird
angemerkt, dass das KCC nicht aktiv den Geschaftsablauf, wie beispielsweise
ZANAMA, behindert. Sehr negativ ist die (aueinigen Marktabschnitten)

Verdreifachung der taglichen Marktgebihren aufgenommen worden, die im Jahre 2012

297ygl. Graham et al2009, S. 67 S. 68
298y/gl. Tetzlaff 2008, S. 74
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eingefuhrt wurde. Dabei sollte beachtet werden, dass durch den Wegfall von ZANAMA
einige der interviewten Handler letztendlich weniger AbgabeneralAlles in allem

wird das KCC nicht als eine berechenbare, ordnende und verlassliche Hand
wahrgenommen. Dazu tragt auch das Versagen der Institution bei, sich Gber Jahre nicht
gegen ZANAMA durchgesetzt haben zu kdnnen. Insgesamt herrscht die Meinung vor,
dass das KCC auch kumft nicht in der Lage sein wirdgine funktionierende
Verwaltungsstruktur aufzubauen, die eine ProtektieninteresseeambischeHandler

vor weiterer HandleKonkurrenz aus China und Tansagewahrleistet

Dartber hinaus wird das KCC zum Teil fur die Abnahme der Kundenakzeptanz des
ChisokoneMarktes verantwortlich gemacht. Es wisdigemahntdass der Marktasch

eine bessere Infrastruktur erhaltemisse damit er nicht noch weiter unter einer
Kundenabnahmeeidet. Annahmen die davon ausgehenin Sambia wirden die
ortlichen Behorden aus Tradition heraus ihre Unterstitzung auf die Versorgung
elementarer Voraussetzungen wie Wassed Stromversorgung fokussieren, treffen in
Kitwe nicht vollstandig zu?*® Dementgrechend haben die meisten Handler das
Vertrauen in diese Institution verloren, obwole theisten die Vorherrschaft des KCC

gegenuber dewillkiirgebaren von ZANAMAbevorzugen

Uberwiegendbestiirztreagiert der passikonzeptlose Handler auf diemsiedlungs

und Umgestaltungsplane des KCC. Immer wieder wird auf die Unfahigkeit des KCC
verwiesen, die neuen Geschéfte fair und transparent zu gestalten. Aul3erdem flrchtet
man sich vor den erhéhten Marktgebuhren und der fehlenden Kundenakzeptans, wie da

Beispiel &eswenig erfolgreicheMNakadoliMarkt-Projektes bewiesen hat.

Das Verhaltnis zu ZATMA kann insgesamt als eher positiv bewertet werden. Grund
sind nicht etwas die Verdienste der Organisation insd&z fur Kleinhandler, sondern

die vage Hoffnug, dass diese Organisation wenigstens ansatzweise die Interessen der
Kleinhandler vertritt und keinéerartigenKorruptions und Missbrauchsskandale wie
ZANAMA hervor bringt Viele Handler traten im Vorfeld der WaBATMA bei, da sie

299y/gl. Hansohm/Shiimi 19955. 11.Die Autoren sind der Ansicht, in Sambia wéren durch die 6rtlichen
Behdrden die Versorgung von Strom, Wasser und Samitieiungen gewahrleistedlle diese Aspekte
treffen nicht auf den Chisokordarkt zu. Die Stromversorgung wurde in weiten Teilen zwischen
ZANAMA und ZESCO ausgehandelt und fuihrte zu einem Unterschlagungsskandal. Die Sanitaranlagen
auf dem Chisokon#&larkt beteiben die Handlerorganisationen
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glaubten, die Organifan konne eine ahnlich dominante Stellung VidANAMA
einnehmen und anschlieRend finanzagdiaktivePosten vergeben. Sogar nach der Wahl
2011 traten #iche ZANAMA-Mitglieder zu ZATMA Uber, da sie annahmen, so
profitieren zu kbnnen. Nachdem sich diekeslon zerschlagen hat, sind mittlerweile

wie die Untersuchung im Sommer 2012 gezeigtihdite meisten Handler enttduscht
worden. Solche Entwicklungen demonstrieren das problematische Verhaltnis von
Individuum und Institution. Auch ZAMA ist keine berehenbare Organisation, die im
Sinne eines Regelsystems handelt, auf das man sich einstellen kann. Die
Unberechenbarkeit begriindet sich nicht immanent, sondern vielmehr durch die Verbote
und Handlungsrestriktionen, die die Polittkotz mangelhafterGesetzegrundlage
erlasst. So ist das Verhaltnis vieler ZATMA ambivalent. Es besteht weiterhin die
Hoffnung, das die Organisation am Markt bestehen bleiben kaom als
Gegengewicht zum KCC zu fungierefchlussendlich fehlt aber der tatséchliche
Glaube an @e solche Entwicklung.

Obschon der Ruf von ZANAMA in der Offentlichkeiteitgehendruiniert ist, waren
einige Handler der Organisatiodennoch zugetan. Deshalb wurde auch dim
Methodenteil besprochend-allkontrastierung im Verlauf der Intervievgaesse
angewandt, um die Stimmederer zu berlcksichtigen, die zu ZANAMA ein gutes
Verhéltnis unterhielten. Beieiin hier besprochenen Handlerwyaren durchaus einige
(5) mit ZANAMA zufrieden. Sie meinterZ ANAMA ware die einzige Institution, der
es moglich sei nd die auch die Kapazitdhabe ein solch komplexes Gebilde wie den
ChisokoneMarkt zu verwalten. Es wurde die Ansicht geaufl3ert, ZANAMA wirde
versuchen, die Versaumnisse des KCC zu korrigieren. Solche Aussagen sind aus Sicht
der betreffenden Handler nachvollziehbar, wenn sie persdwmiclderDominanzvon
ZANAMA profitierten. Dabeimuss es siclmicht zwangslaufig um Gefalligkeiten oder
Klientelismus handeln, sondeurchausum Gesichtgunkte, die den Geschaftsablauf
erleichtern Ein Beispiel ist der Handler Kalind® der sich tber diererschlechterte
Sicherheitslage im Bereich Chisokekkarkt B mokiert. Er muss im Verbund mit
anderen Handlern nun private Nachtwachter engagierer S8iAMA diese Aufgabe

nicht mehr erfullt und das KCC solche Leistungen nicht anbieten kann.

300 |nterview mit Herrn Kalinda am 05.05.12
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Verhaltengegenuber auslandischen Handlern

Ohne Fragerhthen die auslandischen Handler, vor allem aus Tansania und China, den
Konkurrenzdruck. Das zustandige KCC kann daruber hinaus kgeeerelle
Regulierung der Handleranzahl gewahrleistés. gestaltet sich alsaus Sicht dieses
Handlertyps sehr schwierig, sich der anwachsenden Konkurrenz zu erwehren.
Auffallend war die Forderung an die lokale Institution, eine Begrenzung fur
auslandische Handler zu schaffen. Wie eine solche Regulierung ganz konkret
ausgestaltetein soll,blieb jedoch unklarWie es scheintverbinden Handler, die sich in
einer 6konomisch schwierigen Lage befinden, mit einer Restriktion der Anzahl

auslandischer Handler die vage Hoffnung, den Konkurrenzdruck mindern zu kénnen.

Die Enttauschungntladt sichoft an der schwéachsh Gruppe auslandischer Handler,

die aus der Demokratischen Repulii&ngo stammen. Diese Gruppe hat keine Lobby,

ist kaum mitsambischerHandlern vernetzt und leid&tilweiseunter einem schlechten

Ruf. Die beschriebenen Vorkommnisse am Grenzort Kasumbalesa tragen hierzu sicher
bei. So projzierenviele Handler ihr eigenes Versagen auf die schwachste Gruppe der
auslandischen Handler, obwohl diese Gruppe mit ganz ahnlichen Herausforderungen zu
kampfenhat Solche gewaltsamen Ubergriffe geschehen in regelmaRigen Abstanden

und bendtigen meistens nur einen geringfiigigen Arifass.

Das Verhaltnis zu Handlern aus Tansaniazistespaltig Einerseits werden oft gute
personliche Kontakte gepflegt, anderseits wirch swiederholt kritisch tber deren
angebliche 6konomische Dominanz beschwerin Unterschied zu den anderen
Handlertypen  sind allerdings  keine Bestrebungen erkennbar, enge
Geschéftsbeziehungen mit tansanischen Handlern zu unterlizheneil der Handler

mietet allerdings Geschaftsraume von Handlern aus Tansania.

Von Seiten dieses Handlertyps wurde haufig diaus deren Sicht Gefahr einer
ungebremsten Konkurrenz chinesischer lokaler Handler erwdhnt. Dabei wurde
argumentiert, dass es Aufgabe staatlicheinstitutionen und ebenso der
Handlerorganisationen sei, die Interessen der sambischen Handler zu wahren. Oft blieb

jedoch sehr uneindeutig, wie genau eine solche Besserstellung der sambischen Handler

301ygl. beispielsweise http://www.mwebantu.com/2012/07/09kiotkitwe-ascongoleseownedshops
are-burnt/ am 21.04.3
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ausgestaltet sein sollte. Viele dieser Handler untenmnah Formvon Wareneinkauf
Geschéftsbeziehungen zu chinesischen Zwischenhandlern und vertreiben deren Ware.
Es handelt sich also eher um einen abstrakten Wudseleigene 6konomische Lage
durch die Schaffung von Restriktionen und Verboten flreemdHadlergruppen zu
verbesser. ZANAMA und ZATMA bedienten diese Wunschvorstellungen mit
Kampagnen, die eiBetatigungverbotfir chinesische Handler fordenteDasssolche

Forderungemraktischnicht umsetzbasind, spielte dabei keine Rolle.
AnpassungsfahigkeitBeispiel StreeVendors

Etliche Grundvoraussetzueg fur ein erfolgreiches Wirtschaften lasst dieser
Handlertyp vermissen. Es gelingt nicht, das Sortiment umzustellen oder eine langsame
Diversifizierung hin zu profitableren Sortimeb&eichen herbeizuflhren. Hierfir fehlt

der unternehmerische Blick. Ein Ortswechsel innerhalb des Chisdkarktes
erscheint nurfir wenige eine Option, die mdglicherweise eine Verbesserwerg d
Okonomischen Lage herbeifiihren konn@&erade bei befragtenédiddlern im Bereich
ChisokoneD stellte sich die Frage, weshalb betreffende Handler nicht versudmen
Geschéaft in deutlichfrequentiertereBereiche wie den Haupteingangsbereicldes
Marktes, der unter Chisokone A féllt, oder in den Berdicloder C umzusedeln.
Besagter Abschnitt im Bereidb ist der am wenigsten von Kunden frequentierte Tell.
Laufkundschaft findet sich nur selten eiond es herrscht ein Uberangebot an
Billigtextilien. Die in diesem Bereich befragten Handler machten allesamt schlechte
Geschafte und beklagten sich tber die bekannten Schwierigkeiten. Ein solcher Wechsel
kénnte durchaukin zu den neuenvon StreetVendors okkupierten Flachemahe dem
ChisokoneMarkt gehen Fiur diesen Schritt benétigt man allerdings Risikmd
Veréanderungsereitschaft.
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Zusammenfassung

Eine Erklarung, weshalb dieser Handlertypus derart passiv und abwartend handelt, kann
in der so genaanitemi Agea t{ Ped Bnstand,edasd digse
Handler vorwiegend aus Alternativiosigkeit auf dem Chisoldagkt agieren, kann
mitunter erklaren, weshalb grundlegende bbsvwartschaftliche Eigenschaftesowie

ein Mindestmald an Anpassungsfahigkedaht anzutreffen sind. DiesMuster zieht sich

durch das gesamte Geschaftsgebaren sowie die Interaktion mit anderen Handlern und
den lokalen Institutionen. Auffallig ist die Uberbetonung externer Faktoren, die fiir die
eigene prekare Lage verantwortlich seien. Hier fehlt die insths Motivation
betriebswirtschaftlich effektiv zu handeln und die Herausforderungen, die der
ChisokoneMarkt stellt, in Angriff zu nehmen. Dartiber hinaus sind die Erwartungen an
die beteiligten Handlerorganisationen tUberhoht, wvid sich in jungster Vegangenheit
gezeigt hatunrealistisch. Nur flr eineruBierst geringen Teil der Handler hat es sich
gelohnt, enge Beziehungen zu ZANAMund ZATMA zu kniUpfen. In den
uberwiegenden FalleAverkaufterii die Handlerorganisationen eine Art Hoffnung auf
bessere Zuen, die bereitwillig von vielen Handlern angenommarde. Im Vergleich

zu dem erstgenannten Handlertypuisd nicht erkanntdass in den allermeisten Féallen

die Interaktion mit den Handlerorganisationen Zeihd Geldverschwendung ist.
Fehleinschatzungein Bezug auf ein starres Festhalten an unrentablen Produktpaletten
komplettiert das Bild dieses Handlertyps, der einen Grol3teil der Geschéftsleute auf dem

ChisokoneMarkt ausmacht.

302ygl. KinundaRutashobya 1999, S. 23
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9. Schlussfolgerungen

Angemessene Handlungsstrategien und Losungsmepntemison Kleinhandlern auf

dem ChisokondMarkt kénnen nur vor dem Hintergrund zahlreicher personaler,
institutioneller wie auch politischer Faktoren betrachtet werden. Dabei hat sich anhand
der vorliegenden Untersuchung herausgestellt, dass erfolgreichésrerAgim
Kleinhandelssektor in Kitwe, aber auch in ganz Sambia sowie in weiteren Landern in
Subsahar#\frika mit ahnlicher Verwaltungsstruktur und kolonialer Vergangenheit
nicht alleine von betrieblichen Aspekten abhafiyt. Passende betriebliche
Handlungssategien sindjedoch das Basiselement fur ein erfolgreiches Geschaft.
Werden diese von den Kleinhandlern befolgt, ist die Aussicht hoch, am Markt bestehen
zu konnen. Dennoch reicht geschicktes Handeln haufig nicht aus, da die lokalen
wirtschaftlichen Rahmnbedingungen hochgradig unsicher und schwer berechenbar
sind. Um diesen Herausforderungen zu begegnearde eingangs die Frage
aufgeworfen, welche Strategien diesbezuglich erfolgsversprechend sein konnten. Wenig
Uberraschend hat sich herausgestellt, ddasssische betriebswirtschaftliche Kalkiile,

wie passende Sortimentsauswabhl, richtige Beschaffungspolitik und Netzwerkstrategien,
in einem zugegebenermalen eher ungewdhnlichen Umfeld, ginstige Voraussetzungen
fur eine positive Geschéaftsentwicklung darstellSo kommen auch andere Studien zum
Thema Kleinhandel in Sambialie sich mit klassischen MSMBEbefassen, zu einem
ahnlichen Ergebni®* Es gelingt allerdings nur einer geringen Anzahl von Handlern
mit den ortlichen Marktgegebenheiten zurechtzukommen. Der Uberwiegenden Anzahl
der in Sambia agierenden Handler fehlt es an unternehmerischer Expertise und
Risikobereitschaft. Phillips unBhatia-Panthakisprechen von einéiVlissing-Middlef.

Es besteht kein Grundgerist voarfolgreich, beziehungsweise auskémmlich
handelnden  Geschéftsleuten, die eine Basis fir eine  prosperierende
Wirtschaftsentwicklung im Bereich des Kleinhandels und damit aucl positive
okonomische Entwicklung fir Sambia darstellen wiirférDie Autoren sehen die
Ursachen in der angesprochenen fehlenden unternehmerischen Erfahrung sowie der
mangelhaften Kreditversorgung, ds&h in diesetUntersuchung auf dem Chisokene

Markt zeigten Die hier durchgefuhrte Studie hat sich mit eher kleineren

303 Beispiele hierfiir sind Simbabwe, Botsuana und in Teilerh Nigeria
304vgl. Phillips/BhatiaPanthaki 2007
305ygl. ebd. 2007
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Unternehmenseinheiten, die dennoch mit ahnlichen Herausforderungen konfrontiert
sind, befasst. Die Fokussierung auf die institutionellen Rahmenbedingungen kann mit
dazu beitragen, ein volbrdigeres Bild der Schwierigkeiten von Handlern in Sambia
und ahnlich strukturierten Okonomien ewzeugen Es existieren keine Institutionen,
weder von staatlicher Seite, noch von semistaatlicher Seite oder gar privaten Charakters,
die sich den Problemeater Kleinhandler tatsachlich annehmen wollen und kénnen. Die
Institutionen, die Lobbyarbeit leisten sollten, unternehmerische Fahigkeiten vermitteln
wollen und im Namen der Kleinhandler deren Rechte vertreten, sind aufgrund ihrer
Ineffektivitat, zumindesin Kitwe, weitgehendingeeignet. Damit sind Voraussetzungen
gegebendie wirtschaftliche Entwicklungsmdglichkeiten nur denjenigen ermdglichen,
die Gber aulergewodhnliches Talent, Netzwerkgenerierungsaffinitit sowie hohe
Risikobereitschaft verfigen. Die Twierung konnte in diesem Zusammenhang
darstellen, dass nur ein geringer Teil der Kleinhandler die Fahigkeiten mitbringt
Strategien zu entwickeln, die dem Umfeld des Chisokdaektes gerecht werden.

Deren Erfolgsodelltstrategiebeinhalten folgende Elemin

1 Sortimentsgestaltung, die Massenprodukte mit Ubersteigertem Warenangebot
umgeht

1 Warenbeschaffungskanéale im Ausland, die hohe Gewinnspannen ermdglichen;
Abkoppelung von lokalen Zwischenh&ndlern

1 Hybride Unternehmensforndie auch Warenversorgung andekdeinhandler
umfasst

1 Personliche und drtliche Distanzierung von in Machtkdmpfe verstrickten
institutionellen Akteuren
Ubertritt in den formellen Sektor
Trennung von Privatund Geschaftskasse

Dosierte Personalrekrutierung aus dem Familienkreis

Der richtige Umgang mit ortlichen Institutionen kann nur ein Teil @esanmstrategie

einer Unternehmung sein. Gleichwohl hat sich herausgestellt, dass ein Grol3teil der
Handler, auch aufgrund ihrer niedrigen ©Okonomischen Affinitéat, eine andere
Gewichtung vornmhmt und viel Zeitund Ressourcen in die Interaktion mit solchen
Akteuren investiert. Dabei spielen die im Theorieteil angesprochenen
Rationalitaitsmythen eine groRe Rolle. Kleinhandler, die geringe unternehmerische

Erfahrung aufweisen schenken den Ankindgen der Handlerorganisationen héaufig
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Glauben. Dabei gerat aus dem Blickfeld, dass es meistens deutlich sinnvoller ist, den
Geschéftsablauf so weit wie moéglich von den Aktivitaten der institutionellen Akteure
abzukoppeln. Dartber hinaus konnte gezeigt emrddassdas erwahnteUmfeld
teilweise sogar von den Handlern selbst geschaffen wurdeda@rgelegteKonzept,
angefangen bei der Institutionendkonomie bis hin zuakteurzentriegn
Institutionalismus, bildeteinen geeigneten Verstandrisind Erklarungsramen der
gleichwohl nur teilweise erlautert, inwigeit ein HandlungsumfeldVeréanderungen
durchlauft. Wenn von staatlicher Seite keine fundierten admatiisgn Strukturen
geschaffen welen, treten Alternativstrukturen auf. Diese kdnnen, wie der Chisekone
Markt zeigt, kein Ersatz fur eine funktionierende Marktverwaltung sein. Insbesondere
gilt dieser Aspekt fur die Begrenzung der Handleranzahl, die eine zu grolRe

Angebotsseite entstehen lasst.

Es stellt sich im Kontext der schwierigen institutioneNérhaltnisse und der teils nur
schwer berechenbaren Politik die Frage, welche MalRRnahmen hilfreich bei der
Verbesserung derdge von Kleinhandlern sind. Zundirst ist eine weitreichendere
Beachtung des Klelrandels als 6konomisch wichtigeSektor durch digPolitik von

Noten. In Sambia ist eine solche Entwicklung zurzeit nicht erkennbar. Vielmehr
handeln Marktverwaltungen und die zustandigen Handlerorganisationen relativ
abgekoppelt vom politischen Prozessin Lusaka. Damit werden die lokalen
Entwicklungen de Markte teilweise sich selbst Uberlassen und es kann, wie im Falle
des Untersuchungsfeldes, eine Spirale in Gang kommen, ddie negative
Auswirkungen fii Kleinhandler verstarkt. Sehnschaulich wird @ks bei zwei zentralen
Faktoren: Der unklare rechtthe Status des ChisokeMarktes wurde bewusst
beibehalten, um parteipolitische Interessen vor Ort durchzusetzen. So gerieten die
Bedurfnisse des Kleinhandels und dessen institutionelle Einbettung in den Hintergrund
und ortliche Verselbststandigungstendamzverstarkten sich. Ubereilte politische
Direktiven, wie de landesweite Erlaubnis Strédending zu betreiben, ist der zweite
Aspekt, der die Ratlosigkeit der Regierung im Bereich des Kleinhandels dokumentiert.
In Sambia ist seit Jahren kein Gesamtkohzepkennbar, dass grundsatzliche
Verbesserungen der Rahmenbedingungen des Kleinhandels zum Inhalt hat. Die
unterste Verwaltungsebene, die zustandigen Institutjidki@amen dieses Defizit nicht
ausgleichen und werden, wie dargelegt, zum Teil instrumeaetali©amit ist ein
administrativer Uberbau entstanden, der denkbar ungiinstige Voraussetzungen aufweist.
Ohne einen erkennbaren politischen Willen, die Lage von Kleinhandlern in Sambia
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verbessern zu wollerwerdendie beschriebenen Herausforderundén Kleinhandler
weiterhin gegeben seinUm solchekomplexenVoraussetzungen zu umgehdraben

sich einige gangbare Handlungsstrategien herauskristallisiert. Diese kdnnen allerdings
gemal diesetdntersuchungnur von einem geringen Teder Handler angewandt
werdenund fallen damit als durchgangiger Losungsansatz eegesteht nur Raum fur

eine geringe Anzahl von aufstrebenden Handlern,saik unter dergegenwartigen
Voraussetzungen aufgrund ihrer angepassten Strategien im Wettbewerb durchsetzen

konnen.

Der Verlauf der Untersuchung hat auch offengelegt, dass innerhalb des Diskurses um
Kleinhandler in Afika und deren Herausforderungeermehrt der Einfluseiun mehr
auchlokal agierendechinesischer Kaufleute eine Rolle spielenss Haufig wird zu

stark auf die makrotkonomische Ebene geblickDie Prasenz Chinas auf dem
afrikanisclen Kontinent hat nicht nur auf hohewrtschaftlicher Ebene Auswirkungen,
sondern zunehmend sind auch Kleinh&ndler in direktem MaRe betroffen, wie das
Beispiel ChisokondVarkt veranschaulichtFolgt manTetzlaff, so istChina zu einem
strategischen Konkurrenten der USA aufgestiegen und seitze Interessen auf dem
vom Westen vernachlassigten Kontineritika konsequent um. China setzieh dabei

Uber Eigentumsrechte, Patentsehotler auch bestehen@esetzewie im Fall Sambias
dargelegt, hinwed®® Um 6konomisch bestehen zu koénnen, missen sich die
Kleinh&ndler den neuen Okonomischen Voraussetzungen anpa3senohnehin
problematischefRahmenbedingungen werden damit noch eirpnelkarer Die Prasenz
lokaler chinesischer Handler ist eine weitere Komponente, die das wirtschaftliche
Umfeld fir Kleinhandler verande’ Nur einem kleinen Teil dersambischen
Kleinhandler ist es Uberhaupt aufgrund ihres Geschaftssinnes ianet
Kapitalausstattung madglich, die beschriebenen Strategien und betrieblichen
Neuausrichtungen umzusetzen. Die langjahrigen Verflechtungen und das zunehmende
Ungleichgeweht zwischen den beiden Landdassenin Zukunft keine Verbesserung

fur die lokale wirtschaftthe Ebene erwarten, wie auch die Entwicklung der letzten

Jahre dokumentiert. Die Konsequenz fur den betroffenen Kleinhandel kann also nur

30%y/gl. Tetzlaff 2008, S. 20ff.
307ygl. hierzu auch Asche 2011, S. 357
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sein, Strategien zu entwickeln, die lokale chinesische Héandler einbeziehen, wie es ein
Teil der Handler des Chisokoéartes bereits tut.

Bei der Diskussion um die Verbesserung der Lage von Kleinh&ndlern wurden anfangs
entwicklungspolitische MaRnahmen erwahbie Studie auf dem Chisokotéarkt

kann dazu beitragen, dass sich eameeiterteSichtweise auf die Unterstitag von
Kleinh&ndlern durchsetzt. Einzelmatwicklungspolitische MalRnahmen kdnnen richtig
und férdernd sein, sie setzen meistens aber nicht bei den Grundproblerifén an.
Vielmehr ist ein funktionierender Handelsrahnieauch speziell im informellen Sektor

T eine Voraussetzung, der es einer Uberwiegenden Zahl von Handlern ermdéglichen
konnte, eintragliche Geschafte zu machEntwicklungshilfeorganisationen kénnten
ihre Aktivitat starker auf den institutionellen Rahmen eines Handelsplatzes ausrichten,
um die Vewaltungsqualitat zu steigern. Wichtig ist allerdindabei, eine Balance
zwischen den institutionellen Akteuren zu finden und nicht die einseitige Stéarkung
einzelner oder nur einer Institution umzusetzen. So ist es von entscheidender Bedeutung
zu verstehe, welche Institution tatsachlich Einfluss besitzt und wie die weiteren
Akteure in Beziehung zueinander stehen. Damit kann gezielt eine FoOrderung
bedeutsamer institutioneller Akteure verwirklicht werden, die im besten Fall versucht,
gunstigere Handelsstrilken fir die betroffenen Kleinhandler zu verwirklichen.
AZIEA kann hier als warnendes Beispiel dienen. Die NGO hat keinen Zugriff auf das
Marktgeschehen, noch kann sie politische Prozesse im Sinne der Kleinhandler
beeinflussen. Dennoch konzentriert sidh Bntwicklungszusammenarbeit im Umfeld

des Chisokon®Marktes ganz Uberwiegenddarauf, AZIEA zu unterstitzen. Eine
Starkung des KCC ware deutlich angebrachter und konnte sich positiv fur viele Handler
in Form einer verbesserten Verwaltung auswirken. Egt&farwaltungsexpertise, die
auch den Bereich Konfliktldbsungsmechanismen beinhaltet, ware sicherlich sowohl fir
das KCC alsauch fur ZATMA und gegebenenfalls ZANAMA hilfreicBu bedenken

bei solchenentwicklungspolitischemalRnahmerist aber dassdie Unterstiitzung von
zivilgesellschaftliche Selbstorganisation und Vertretung von Interessengruppzt
unbedingt wie erwinschtdie Grundbereitschaft zu solidarischer Kooperafinaern
muss.Der ChisokoneéMarkt zeigt, dass entsprechendes Vertraui@unfig fehltund dass

die involvierten Organisationen sehr stark an eigenen Interessen orientiert sind und

3% Sjehe ausfiihrlich zMéglichkeiten und Grenzen der Entwicklungshilfachmann 2010
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letztlich vor allem deren Funktionstrager profitier&amit kbnnen im ungunstigsten

Fall Strukturen verfestigt werden, die zusatzliche negativewikisngen auf den
Geschéftsablauf der Kleinhandler habéténdler sind also gut beraten, sich unter
solchen Umstéanden eher von degteiligtenOrganisationen fernzuhalten, wenn diese
geringe Arbeitsfahigkeitund mangelnde(Verwaltungs) Qualitat aufweisen.Eine
Einschéatzung uber die Leistungsfahigkeit der Organisationen zu treffen ist allerdings
schwierig, da Kleinhandler haufig mit Posten und personlichen Vorteilsversprechungen
gelockt werden. Teilweise kdnnen sich Kleinhandler sogar dem Einfluss déigtetei
Organisationen gar nicht entziehen, wie das Beispiel ZANAMA verdeutlicht. An diesen
Befunden kanranschlieBendestgestellt werdengass ein bewusster Ubertritt in den
formellen Sektor bei institutionell schwierigen Marktverhaltnissen Sinn machen ka
Dies steht im Kontrast zur haufig vertretenen Ansicht, Kleinhandler blieben groRtenteils
bewusst im informellen Sektoum Kosten zu garen und lokalen Gebihren zu
entgehen. Im Falle des ChisokeMearktes ist eseispielsweisdeim Ubertritt in den
formellen Sektomdoglich, Geschaftskonten zu eréffnen, marktibliche Bankkredite zu
erwerben, die eine geschéftliche Expansgastattenund eine Distanz zu denen in
Machtkampfe verstrickte Organisationerzu schaffen(siehe hierzu ausfihrlich Punkt
4.6). Es sollte aberauch angemerkt werden, dass selbst bei einem Markt mit stark
verbessertem institutionellem Rahmaéale Kleinhéandler keinen Erfolg haben werden,

da es schlicht zu viele gibt und kaum eine Marktbereinigung stattfindet. Wenn die
Strukturen des Klahandels gestarkt werden sollen, ist die Optimierung des
Handelsrahmens unabdingbar. Es mussen aber dartber hinaus auch Alternativen fur
Kleinhandler, die weniger erfolgreictsind in anderen Beschaftigungssektoren

geschaffen werden.
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V. Anhang

Anhang 1: The Markets and Bus Station Act 200TAuszug aus der vom KCC als

Kopie zur Verfugung gestelltenVersion)

Am\zaam:{_c rEFIcer,  Lely

Markets and Bus Stations [No. 7 of 2007 157

THE MARKETS AND BUS STATION ACT, 2007
ARRANGEMENT OF DECIIUNS
PART 1
PRELIMINARY
Secticn
Short title and commencement
Aoplication
Interpretation
Establishment of markets and bus stations
Control and management of markets and bus stations
Unauthorised markets and bus stations
Designation of market streets
Demolishing, reconstructing, abolishing, closing or moving of
markets and bus stations
Fees, stallage, and levy
. Inspectors of markets
. Entry into markets and bus station by inspector
- Issues of licences and permits

PNOU AW

— = —\O
SR =N

PART 11
MANAGEMENT BOARDS

13. Establishment of management Boards -
14. Composition of management board "
15. Business plan and management Lease
16. Functions of management board
. Seal of management board
18. Tenure of office and vacancy
19. Proceedings of management board
20. Committees of management board
21. Allowances of members
22. Disclosure of interest
23. Prohibition of publication of, or disclosure of information to
unauthorised persons
24. Immunity of members of management board and staff
25. Staff of management board

PART III
FINANCIAL AND GENERAL ROVISIONS

26. Moneys to be paid into fund of local authority

27. Funds of market management board

28. Budget

29. Financial year

30. Accounts

31. Arnual report

32. National Market and Bus Station Development Fund

33. Regulations and by-laws

34. Repeal, savings and transitional provisions
SCHEDULE

Copies of this Statutory Instrument can be obtained from the Government Printer, -
P. O. Box 30136, 10101 Lusaka. Price K5,750 each
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Markets and Bus Stations [No. 7 of 2007 159

GOVERNMENT OF ZAMBIA

ACT

No. 7 of 2007

Date of Assent: 12th April, 2007

An Act to provide for the establishment and regulation of
markets and bus stations; to provide for the establishment
of management boards for markets and bus stations; to
repeal and replace the Markets Act, 1937; and to provide
for matters connected with or incidental to the foregoing.

[13th April, 2007
ENACTED by the Parliament of Zambia

PART I
PRELIMINARY

1. This Act may be cited as the Markets and Bus Stations
Act, 2007, and shall come into operation on such date as the Minister
may, by statutory instrument, appoint.

2. ThisActshall notapplytoa place situated on land owned,
leased or lawfully occupied by any person that is primarily used
for the supply of goods to persons employed by that person on that
land.

3. In this Act unless the context otherwise requires—

“ area ” means the area under the jurisdiction of a local
authority;

“bus service ” means a service for the provision of passenger
transport to the public;

“bus station ” means a place designated by a local authority
as a regular terminal stopping place for buses but does
not include a bus stop;

* bus stop ” means a place on a bus route designated by a
local authority as a regular short-term stopping place of
buses for the boarding and disembarking of passengers
from buses;

Enactment

Short title and
commencement

Application

Interpretation
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Cap. 303 “food™ has the meaning assigned to it in the Food and Drugs
Act;
“ lessee ” means a management board which has entered
into a management lease with a local authority; .
“local authority ” means a city council, municipal council or
Cap. 281 district council established under the Local Government
Act;
“maintain ” includes carry on, manage, operate and keep in
good repair and “ maintaining ” shall be construed
accordingly;

“ management board ” means a board that has been
established under section thirteen;
“ management lease ” means a lease to maintain and

manage a market or bus station, as the case may be, between
2 management board and a local authority as provided
under section fifteen;

“ market ” means a market ‘established under this Act being
aplace or premises where any prescribed goods are sold;

“ marketeer ” means a person who sells goods in a market;

“ market street ” means a place designated as a market
street under section seven;

“ premises * includes any place, vehicle, stall or measurable
structure but does not include a cargo container;
“ prescribed ” means made by the Minister by

statutory instrument, on the recommendation of a local
authority;
“sell ” includes exchange, barter or offer for sale or expose
for sale and “ sale ” shall be construed accordingly; and
“stall ” means any stand, shelter or table at a market for the
sale or purchase of goods.

PART I
MaRKETS AND Bus StaTioNs
&m ™ 4. (1) The Minister or a local authority, with the approval of

of éngrkcts the Minister, may establish markets and bus stations.
Sanmiogz (2) The Minister may prescribe different categories of markets

N~ " and bus stations to be established under this Act,

(3) Alocal authority, may enter into public-private partnerships,
with the prior approval of the Minister given in writing.
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(4) Any public-private partnership entered into shall not be for
a period longer than fourteen years.

(5) The Town and Country Planning Act, the Public Health
Actand any other relevant written law shall apply to the planning,
siting and construction of markets and bus stations.

/" 5. (1) All markets and bus stations shall be under the control
\of aTocal authority having jurisdiction in the area in which they are
situated.

(2) A market and bus station shall be managed by—
(@) alocal authority in that area; or
(b) a management board.

(3) A market and a bus station shall be managed and operated
in accordance with the Food and Drug Act, the Public Health Act
and the Weights and Measures Act.

( 6. \91) A.person shall not, except in partnership with a local
ity and with the approval of the Minister—

(@) establish any market or bus station in any area;

(b) being the owner, lessee or occupier of land, permit a
market or a bus station to be established on that land;
and

(c) maintain, conduct or manage a market or a bus station
in contravention of this Act.

(2) Any person who contravenes this section commits an
offence and is liable, on conviction, to a fine not exceeding thirty
thousand penalty units and a further fine not exceeding one thousand
penalty units for each day the contravention continues or in default
of payment, to imprisonment for a period not exceeding six months.

7. (1) A local authority may, on its own motion or on the
application of any person, club or co-operative, designate any place
for a specified period as a market street.

(2) Alocal authority may make by-laws for—

(a) prescribing the days on which a market street may
Operate;

(b) prescribing the goods which may be sold on a market
street; and

(c) regulating traffic and access to the market street.

(3) Ifalocal authority designates any part of aroad as a market
street the authority shall notify—

(a) the public;

(b) motorists; and

(c) operators of bus services;

Cap 283
Cap 295

Control and
management
of

markets and
bus

stations

Unauthorised
markets and
bus stations

Designation of
market streets
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Demolishing,
reconst ucting,
abolishing,
closing or
moving of
markets
and bus
stations

Fees,
stallage and

levy

Inspectors
of markets
and bus
stations

of such designation by a local publication in the government
Gazette and a newspaper of general circulation in that area.

8. (1) Alocal auihon'!y, in consultation with the Minister, may
demolish, reconstruct, abolish, close or move a market or a bus
station.

(2) Notwithstanding subsection (1), 2 local authority shall, befors
demolishing, reconstructing, abolishing, closing or moving a market
or a bus station, notify, in writing, any person who is managing
the market or bus station.

(3) Where a local authority closes a market or bus station, a
lessee or any agent of the lessee shall not keep the market or bus
station open Or permit the market or bus station to be open.

(#4) Any person who contravenes subsection (3)

commits an offence and is liable, upon conviction, to a fine not
exceeding fifty thousand penalty units, or in default of payment, to
imprisonment for a period not exceeding six months.

9. (1) Any person who desires ‘to sell goods in any market or
operate a bus at any bus station shall pay such fee, stallage or levy
as may be prescribed by a local authority or management board
with the approval of the Minister.

(2)  Any person who fails to pay any fee or levy in contravention
of this section commits an offence and is liable, upon conviction,
to afine not exceeding ten thousand penalty units or to imprisonment
for a term not exceeding six months, or to both,

10. (1) The Minister, or a local authority with the approval of
the Minister, may appoint inspectors to ensure compliance with
this Act.

(2) An inspector shall be provided with a certificate of

appointment which shall be produced by the inspector when any
person requires it to be produced.

(3) Aninspector may, during an inspection—
(a) examine and make copies of any books, records or other
documents containing information relevant to the

administration or enforcement of this Act or any
regulations or by-laws made under this Act;

(b) examine any computer and retrieve any information
relevant to the administration or enforcement of this
Act or any regulations or by-laws made under this Act;

() open and inspect any package or container;
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Anhang 2: ZANAMA Quittung

ZAMBIA NATIONAL MARKETEERS ASSOCIATION
CHISOKONE ( ) MARKET

DA TEL civcsunsiasssnssvasns RECEIPT No.

RECEIVED FROM .......iiiiefoeiieiissveaesans iorormesssnssssssestposasssssassssssn

DESCRIPTION Lcuomisumsminssssmsmissesssaseys s e sssomsmms

SIGNATURE ....cunmensonanmmensps sunsnsasmasmnmnssnsasmnsnssssisbnsi i stosiassgasm s
Lhairrman,-Secretary-or-Fieasurgr
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https://3c.gmx.net/mail/client/attachment/pdfviewer/tatt0_0---tmai13119ea203407b71;jsessionid=186406C5859A75F474F811E3B9E7E257-n1.bs09a?selection=tfol11bf3efd0d9dc9d8#page=1
https://3c.gmx.net/mail/client/attachment/pdfviewer/tatt0_0---tmai13119ea203407b71;jsessionid=186406C5859A75F474F811E3B9E7E257-n1.bs09a?selection=tfol11bf3efd0d9dc9d8#page=1
https://3c.gmx.net/mail/client/attachment/pdfviewer/tatt0_0---tmai13119ea203407b71;jsessionid=186406C5859A75F474F811E3B9E7E257-n1.bs09a?selection=tfol11bf3efd0d9dc9d8#page=1
https://3c.gmx.net/mail/client/attachment/pdfviewer/tatt0_0---tmai13119ea203407b71;jsessionid=186406C5859A75F474F811E3B9E7E257-n1.bs09a?selection=tfol11bf3efd0d9dc9d8#page=1

Anhang 3: ZATMA Affiliation Form/Aufnahmeantrag

ZAMBIA TRADERS AND MARKETEERS
ASSOCIATION (ZATMA)

P.O. BOX 20410, KITWL, ZAMBIA
CELL PHONE: 0955 0966 756632, 0966 956692, 0977 407435
E-mail: zatma2004@yahoo.com

AIM: TO PROTECT THE RIGHT OF TRADERS AND MARKETEERS

AFFILIATION FORM

On:behalf:ef the Tradersiand/Marketeers OF ... wsmmmsmssmmmssms e s s
Market, we have read the ZATMA Constitution amicably that this association has come at a right
time and we have agreed to be part of Zambia Traders and Marketeers Association. We have

resolved to be loyal to ZATMA Programs and contributions to the association for the furtherance

of ZATMA Objectives.

Signed This day of ....cucsmmmsmens varnsivsmsmsnssnsanmsosns wosass

BRANCH:GHAIRMAN  susvussomssmmmssmsemsmsasmass SH{EI N 110 L R—
BRANCHSECRETARY.  ..cconeompmsmnsmnsssmsunassissinsssssoanssiming SIGNED: . suemvscnsans
BRANCHTREASURER.  iucssemsmssumshussummsssnsssssmmmsmmsamamnss SIGNED:...............
COMMITTEE: MEMBER., ... seisomssssisaniessmsases SIGNED: wwvswsmsmmns
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Anhang 4: Kitwe City Council (KCC) Data Collection from Marketeers

SerialNO.. )¢} 41 .s-

KITWE CITY COUNCIL

PART1: MARKET DETAILS

NAME OF MARKET......cc..ccovmurnrnrnnsaannnn

DATA COLLECTION FROM MARKETEERS

SURNAME FIRST NAME

NATIONALITY

NRC NO.

HOME RENT
ADDRESS

IF YOU ARE MERCHANDISE
RENTING
INDICATE THE
NAME OF
OWNER

PART 2: PAYMENT DETAILS

FEES(TICK AGAINST WHICH IS APPLICABLE)

DAILY | K500 | K1000 | K2000

K5000 | WEEKLY | K3000

K4000 | MONTHLY

K12,000 K15,000 K16,000

PART3: STAND DETAILS

STAND - TYPE (AGAINST WHICH IS APPLICABLE)

STAND NUMBER

STAND

STALL

SHOP

TABLE

CELL NUMBER...........

WARNING
COUNCIL RESERVES THE RIGHT TO REPOSSESS THE STALL SHOULD IT
TRANSPIRE THAT YOU HAVE GIVEN WRONG INFORMATION
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Anhang 5(1): Zerstortes ZANAMA Hauptquartier nach der Wahl 2011
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Anhang 5(2): Zerstortes ZANAMA Hauptquartier nach der Wahl 2011
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Anhang 6 (1): Von ZATMA betriebene Sanitaranlage
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Anhang6( 2) : Von ZATMA betriebene Sanit@aranlage

. INCONTROL L Apies
" "Towee® ZAAD i
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Anhang 7: Arbeitslosenrate in Sambia, aufgeschlisselt nach Provinzen 2010

Unemployment Rate by Province, Zambia 2010

Zambia I 120
Rural B 7.4

Urban [ — 2.1

Copperbelt | 72,1
Lusaka [ 200
Central | 127
Southern | 121
North Western S 10,3
Eastern [ 5.8
Western s 7.7
Luapula [ 7.7
Muchinga [ G .4

Morthern [ .3
Unemployment Rate

Province

Published by

Central Statistical Office
Nationalist Road
P.O. Box 31908

Lusaka
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Anhang 8 ZATMA Constitution
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zmﬂm TRADERS AND %\ﬁﬁ\KKLTtLRJ ASSOCIATION
(ZATMA)
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ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE

ARTICLE

ARTICLE -

ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE
ARTICLE

ARTICLE .

| ARTICLE

ARTICLE

w0

10

11

12

- 13

18

’16

3

M7 cle Q0

ZATMA CONSTITURON
CONSTITUTION

OBJECTIVES

MEMBERSHIP

APPLICATION OF FUNDS
TRUSTEES '
CONFERENCE

COUNCIL OF THE ASSOCIATION
EXECUTIVE COMMITTEE
NATIONAL EXECUTIVE BOARD
NATIONAL COMMITTEES
NATIONAL CHAIRMAN
SECRETARY

NATIONAL TREASURER
SUBSCRIPTION / CONTRIBUTION
LEGAL ASSISTANCE
EDUCATIONAL WORK

VOTING

ALTERATION OF ARTICLE _
-ZL/J/%‘(”V( oF Qe 7f LHP0. o Q2R
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Zambia Traders and Markeleers Association.
AlM: To pratect the rights of fradérs and marketeers.

ZATMA ARTICLES TITLE AND HEAD QFFICE

(2}  The name of the association shall be called Zambia Traders anc Marketears
Association (ZATMA) shall work hand in hand with the local authorities and the

. Govemment. )
Y 7edd -
(b)  The registered office of the association shall be in fown Boi 20410 Contact
No.s are
Telefonr
a ! nummern
7ensiert

The brarich shall be at Chisakone ‘B’ Market and other markets in Zamkia where
rﬁembﬂrs shall be found.

‘Notice of any change in the situation of tha registered office or of the pcstal address of

the association shall ferth with be sent to the cammissioner of the assacialicn.
ARTICLE 2 CONSTITUTION

The association shall be composed of all marketeers, fraders and cther bﬁsinessés
found at the market and Allied Industries of Zambia.

ARTICLE 3 ' OBJECTIVES
The objectives of the association shall be as Tollows -

() Tosecu ire the complate organizaticn in the association of all ma: keteefs and
traders in the Republic of Zambia and sllied businesses.

“. {(a)  Toreguiate ihe relations and to setile disputz between members and local

novernmani autheriies, hetween one meinbar and aﬂoﬁlﬁ‘r and tistwesan,
members and mar xe;eers hu amicabie agresments whenever possibla

(¢ . Toprovida for mambers any| lor all of the f2llewing benefits and & ch alhers of s
similar rature s e conference or councy of the association mar. from ime ©
fime detsrmine.
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(d)
{ ol (e)

®

(a)

(®)

{

Reliefin sickness, accidents, disablement, cistress, vicimizatior: of trade
dicputos.,

Legal advice aiid l2gal assistance where necessary as provided for the rules.

Funeral expenses in respect of deceased members : where there is 110
assistance from the community. However, the association shall be at liberty to
provide assistance in any form depending on ahility.

The furtherance of lawiul political objeclives affecting frade.

To obtain and boirow money from any institution in Zambia for the furltherance of
ihe chjeclives and intaresls of association and its members.

To create awareness on good morales and conduct on HIV/AID'S pandemic.

ARTICLE 4 FENIEERSMHIFP
Membership of the association is open to all marketeers, fraders lradihg in the
market regardiess of race, sex ar refigion. -
ARTICLE & APPLICATION OF FUNDS

The purpose Tor which the funds of the association are applicablz are for the
promotion and furtherance of ail or any ofth“ abjectives of the zssociation.

!

In the conduct of the affalrs of the a°s0cxatlon prudence and diligénce must be
exercised any abuse of the association funds is forbidden and will render ihiose
respoitsinie, jointly or severally, iable far any loss sustained through acls
confrary to the Iaw ani rules of the assaciatior.

Anysother member who misappropriates or will fully withholds ar. ] funds
properties of the association of will fully applies any part of some {0 pur'Jose 5
other than those expressed or directed in the rules of the assacialion shall be
‘disqualified frem haolding office ar keing a member of the asscci:ation.

) ~
ence the Secretzry orany ¢ ‘.c

It shall bz the duty of the chairman Gr on his abse

‘office acling in these posts o initiate prosecution proceeding in «il such case

|

There siall be contractdd by open ender proceduras, businzss

2R

aniure(s)

- threugh the nafonal nvgstinent. Commitiee and approved by U suprerne

councit fe run the dav ta day affair of th2 assoclation businesses zutoncaiously.
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0

()

()

(c)

(d)-

(e)

ARTICLE 6 TRUSTEES

The registeréd irusiees shall be elected from time to.time by a'resolution of the
conference which resolution shall be duly passed and recovered In the minufe
baok of the associalion

The reglstersd trustees shall hold office for two years but shall be liable for re-
election. There shall be at any time not more than four and not less than two
registered trustees. ; .

Tenure of offics the registered frustees shall held coffice as contained herein
provided always:that any registered trustees or trustees shall be deemed ta have
ceased to hold office in any of the following :-

Upen death

Upon it being declared by a resolution of the council that registered trustee is
unfit incapable of properly executing his office which said resolution shall be duly

recorded in the minute book of the assaclation.
Upon ceasing for any reason, to be a member of registered (rusiee.
Upen tendering resignation from .tl_'i»e, office of registered trustees.

Upcn be coming bankrupt.

ARTICLE 7 CONFERENCE

There Shall be hield once every two years, a conference or and axtra-ordinary
conference, the number of delagates to the extra-ordinary conference shall be as )
the,number of delegates to the ordinary conference the business of the extra-
ordinary conference shall take place.’in one day. ' }

The supreme cotincil before the next conference shall determinz the date and
place of the conference or extra-ordinary conference, .

- The branch executive of the assocition shall be entitled to 'eleéf..'b,y secret ballot

deiegates to repr;esen't thém at the conference. Branch officials shall not be
subjected to election delegates from branches shall be as followss :-

NUMBER OF MEMBERS IN BRANCH | NUMBER OF DELEGATES
0~ 50 03
50— 199 03
150 - 309 03 .
J—- . 2 95 =
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The Executive Officials

Head cffice electzd officials shall attend tha conference as delzgates.

Branch exesutive Officlals
(i) Delegates must be members who are in full compliance. .

i The business of the canference shall be ta receive reports from the courcil, to
o l review the past worlc of the association, to plan future tasks, to consider the
association budget and to consider all matters upon the conferznce agenda.

The quorum shall consist of at least 2/3 (two third) of the total delegate entitled to
be present, g i

‘(&) Notice of ali resoiutions for discuesion atthe conference shall be sent by the
branches fo the head office association nof later than & (six weeks) before ihe
cay appolited for the opening of the conference.

' 6] The election of execulives of head office leaders of the associzalior shall be open
ta those who shall be currently trading in the markets and one eligible members
. ofthe Zambia Traders And Marketeers Association.

!
A parson wishing to stand for election or re-election shall be required to coniplete
a nomination paper for lodging with the presiding officer. No person shall be
allowed to seek homination for more than ane post.

The election shall be by secret ballot and shall be conducted by a preper ofiicer
-, Appointed by the association. &

Nomination for all posts shall be made at the election conference by the
delegates thereta. :

:.: ot = \
ARTICLE & COUNCIL. OF THE ASSOCIATION

ey The govemnance of the association in the perod between conference and tha
R i conduct of ifs business shall be vestad in the council, and betwsan maeting of
the council the day - today business of the associatiot; shall be cenducted by
the National Chairman, Generaj Secretary and General Treasurar or in their

- absence by the persons delegated by one'of the afore-mentioned officers within
the scope of these tules, ‘
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~{b) - Tha Council shallbe composad of N/Chairman Sacretary Treasurer, their. .
deputies, trustees and branch officials and delegates who shall be elected by the
branch executive‘after twa year as per our constitution, o

i1 ‘; {c) lt'shall give all nége&séry and proper insfructions to the
1f,|5,,r-!,', ; the other oﬂﬁc‘ers for the conduct of the assotlation. E m
baeerp 1 dismiss an official or member if In its opinion, hevhas bee
dishonesty inefficiency, or failure to carry out the lawful d or | irectiomofi o
the council, conductprejudicial to the interests of the assatiation or for any other
ki reason which it deems good and sufficient in the interests of the assaciation.
: Such suspension removed or dismissed of any officer or member shall be.by two
third majority of tiose present. :

neraj

.en L
/ suspetidiir
quiltibrr

guiltipr neiget apidty e
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(d)  The council may fine any member who is approved to the satisfaction of the

) council to have “:een guilt of conduct prejudicial to the interest of thetassaciation
a sum, as stipulated by standing order or may expel such member from the
association. Expulsion shall be by 2/3 majority of those present. Any.member
sa final, suspended or expelled shall have the right to appeal to the council
whose decision shall bé final, :

SEE oT BT Tt (T
gap L LI
R 0 1 R AR (1=

; Copies of the minl'utes of the meéting of the c?unc’il ‘sh?ll

‘ ] fgiSecretary e
j | for each brakich with all corlenient spead. o

L, A : ; : M DRI TR
() The decisions of the cohAcil shall be binding on all member, ! acxaﬁaﬁ i

subjected to appeal to the confererce. :

ARTICLE 9 . EXECUTIVE COMMITTEE . ‘ ;

association in between meetings of the.council. The powers af sanction on .
major issues outside the routine business of the association be subjec_teE‘ fothe -

(9) . The. executive committee shall be respansible for the routine businessdf the

approval of the council. The executive committee shall Imitate any disciplinary
action against any ele cted official who shall be proven guilt of miscondutt of the
association affairs. Hagies : S

ARTICLE 10 -
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ATIONAL EXECUTIVE BOARD *
' |

0

A" ] . ;s 1 “ : A " A i i ;_|' .. i ”., g (¢
! ‘d‘-'«)‘ii v]The execuﬁvtg board shall coihst_stofthe National Chalrr‘ja ] ¥
RIS General Treasurer, their deputies and the trustees. -

o
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L (®)  The evacutive board shall strictly be 2 consulfative body whose rieetings shall in
o e way usurp the res; onslbi_liﬁes of the executive commitiee.
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ARTICLE 11 MATIOMAL COMMITTEES

(@)  There shell be established a NMational commitlee of six (&) council member who
\" ol shall be appointed by the Nalional Chairman of the association in cansultaticn
v with senior officers subject to the approval of the council. The vice chairman
shail preside over the National Commitee. Tha vice General Secretary shall be
the Secretary of the Mational Committee.

(b)  There shall be executive commiitee cansistory of the following.

Six (6) branch officials to be appointad by the council, two trustees one of whem
shall chair the meetings. The Deputy MNational Secretary who shall be the
Secretary, the Treasurer who shall be a ex-official member.

(c) Anvmember of ine Natignal Comimittae found guilt or accused sfinvolvement in
the commission of any%"ié’é’(%’) or case(s) shall not be allowed ta sit atthe
~ commitiee dealing with the varticular offences(s) or case(s).
]
(d)  There shall be @ woman's committee‘'whase objeclives composition, structure
and functions shall be as tite guideline approved by the council or conference. It
- shall ke represenied by (2) delegates In the councll or conference and (1)
delegate in the executive committee.

(e)  ThéBranch Secretary or ahy aggrieved person(s) shall report 48 s00n as
possible zll disciplinary case(s) to thie Secretary. Al disciplinary appeals shall be
referred to the National Committee and the decision(s) shall be binding subject to
consideration of dppeal to any of organ of the association according to thelr
arders aof supramacy. ’ ~ 3

" ARTICLE 12 MATIONAL CHAIRMAN

+ (a)  The Malicnal Chairman shall hold cffice during the pleasure of the association
and be its senior officer. He shail sign the minutes of each meeting when they
o are passed as a corecirecerd. Ha shall have a casting.

(b)  He shallin conjunstion with the Sedretary and the treasurer, supstintend the
general administration of the affairs of the association and shall endeavour to
- sacure'ths observance of these rules by ail members of the asscaiation. He
shall be an ex-official member of ail commitiee of the assaciatior, and shall sign
alf the decument on behalf of (e association. «/

ol

—.
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