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Selbststandige Migrantinnen und Migranten in wissensintensiven

Dienstleistungsbranchen in Deutschland: Eine neue Nischendkonomie?

*

Ann-Julia Schaland

Migration Research Group
Hamburgisches WeltWirtschaftsinstitut (HWWI)

Zusammenfassung

In diesem Aufsatz wird anhand von 58 leitfadengestiitzten Interviews mit tiirkischstdmmigen
Selbststdndigen untersucht, ob es fiir Migrantinnen und Migranten zeitversetzt bestimmte offene
Mdrkte gibt, die den Weg in die Selbststdndigkeit in Deutschland erleichtern. Wdhrend die
ehemaligen Nischenmdrkte der 1970er, in denen vor allem Lebensmittel fiir die eigenen
Landsleute verkauft wurden, bereits gesdttigt sind, ist seit den 1990er Jahren eine ,,neue Nische*
im Bereich wissensintensiver Dienstleistungen entstanden, die bis heute besteht. Jedoch wird auch
diese ,neue Nische“ in Zukunft besetzt sein und sich neue Griindungschancen fiir Personen mit
Migrationshintergrund in ganz anderen Marktnischen eréffnen, wie beispielsweise im Bereich von

kultursensiblen Versorgungsdienstleistungen ftir Migrantinnen und Migranten im Rentenalter.

*
Dieses Paper entstand im Rahmen des Forschungsprojektes ,Unternehmertum/Selbststandigkeit von

Migrantinnen und Migranten®, das in das EU-Exzellenznetzwerk ,Sustainable Development in a Diverse
World“ (SUS.DIV) eingebunden ist.

Ich bedanke mich herzlich bei der Edmund Siemers-Stiftung fiir die finanzielle Unterstlitzung meiner
Forschungstatigkeit und bei allen Interviewteilnehmern fir die Betreitschaft, ihre Expertise mit mir zu
teilen.



1. Einleitung

Wahrend Migrantinnen und Migranten in Deutschland bis Mitte der 1970er Jahre fast
ausnahmslos abhadngig beschaftigt waren, machten sich seitdem zunehmend mehr
Zuwanderer selbststandig'. Die Betriebsgriindungen der ersten Migrantengeneration aus den
ehemaligen Anwerbelandern erfolgten primar in Branchen, die ein relativ niedriges
Qualifikationsniveau erforderten, wie beispielsweise dem Lebensmitteleinzelhandel oder der
Gastronomie. Heute differenziert sich die Migrantendkonomie der zweiten und dritten
Generation zunehmend aus und Grundungen in wissensintensiven Branchen, die einen
tertiaren Bildungsabschluss oder besondere fachliche Qualifikationen erfordern, nehmen
deutlich zu. Schon heute macht sich fast jeder vierte Akademiker der zweiten
Migrantengeneration  selbststandig,  bei  der  deutschen Bevolkerung  ohne

Migrationshintergrund ist es hingegen nur fast jeder sechste.”

Ob so genannte Pullfaktoren wie beispielsweise die Erkennung eines unbedienten Nachfrage-
potentials innerhalb der co-ethnischen Bevdlkerung oder so genannte Pushfaktoren wie
beispielsweise eine fehlgeschlagene Integration in ein abhangiges Beschaftigungsverhaltnis
bedingt durch Diskriminierung oder mangelnde Qualifikationen die ausschlaggebenden
Grinde fur die Neigung von Hochqualifizierten mit Migrationshintergrund zur
Selbststandigkeit sind, ist bisher nicht bekannt. Verschiedene Forscher weisen jedoch darauf
hin, dass sich fur hochqualifizierte Migranten der zweiten Generation heutzutage im Bereich
wissensintensiver  Dienstleitungen aufgrund der zunehmenden Nachfrage nach
wissensintensiven Dienstleitungen von Seiten ihrer Landsleute Grindungschancen in der
Nische eroffnen.’ Bereits die zunehmende Selbststandigkeit der ersten Generation von
Unternehmern Mitte der 1970er Jahre wurde in der Forschung mit diesem so genannten

Nischenmodell erklart.

Heute ist dieser Erklarungsansatz - so die Annahme dieses Papers - fur Grindungen in den
ehemaligen Nischenbranchen der 1970er Jahre (vor allem Einzelhandel und Gastronomie) nicht
mehr relevant; vielmehr spielt dieser Ansatz gegenwartig zur Erklarung der zunehmenden
Grundungstatigkeit von Personen mit Zuwanderungsgeschichte in wissensintensiven
Dienstleistungsbranchen eine Rolle und wird in Zukunft fir Unternehmensgriindungen von

Migrantinnen und Migranten in neuen Marktnischen, wie beispielsweise der kultursensiblen

! Die Begriffe Selbststandige und Unternehmer werden in diesem Artikel synonym verwendet. Unter
beiden Begriffen wird eine Person verstanden, die ,einen Betrieb oder eine Arbeitsstatte gewerblicher
oder landwirtschaftlicher Art wirtschaftlich und organisatorisch als Eigentiimer/innen und
Pachter/innen leitet sowie alle freiberuflichen Tatigkeiten und Hausgewerbetreibenden — ungeachtet
des Umfangs der unternehmerischen Tatigkeit oder der Beschaftigung weiterer Mitarbeiter (vgl. Leicht
etal. 2001, S.5).

>vgl. Leicht et al. (2006), S. 48.

3vgl. Piitz (2004), S. 148.



Freizeitgestaltung und Gesundheitsversorgung von Migrantinnen und Migranten im

Rentenalter immer wichtiger werden.

Dieses zeitversetzte Verschieben von Nischenmarkten fur Unternehmensgrindungen von
Zuwanderern wurde anhand von 58 leitfadengestutzten Interviews mit tirkischstammigen
Selbststandigen erster und zweiter Generation in Sektoren, die ein relativ niedriges
Qualifikationsniveau erfordern (Einzelhandel, Gastronomie und andere einfache bis mittlere
Dienstleitungen) und selbststandigen Akademikern in wissensintensiven Dienstleistungs-
branchen untersucht. Im Fokus der empirischen Analyse steht die Gruppe der hoch-
qualifizierten Migrantinnen und Migranten, die sich in personennahen wissensintensiven
Dienstleistungsbranchen als Rechtsanwalte, Arzte, Steuer-, oder Unternehmensberater
selbststandig gemacht haben. lhre Grindungsmotive, Nischenorientierung sowie ihre
komparativen Vorteile fur Marktzutrittschancen in der ,neuen Nische“ wurden bisher nicht

erforscht.

Folglich leiten folgende Fragestellungen die empirische Untersuchung: 1. Sind es tatsachlich
Pullfaktoren, — wie  offene  Nischenmarkte, die hochqualifizierte = Grinder mit
Migrationshintergrund dazu veranlassen, in diesem Sektor zu griinden oder spielen vielmehr
Pushfaktoren, wie fehlende Alternativen, eine zentrale Rolle fir die Entscheidung zur
Selbststandigkeit? 2. Haben sie tatsachlich einen Kundenkreis, der sich hauptsachlich aus
Landsleuten zusammen setzt? 3. Besitzen sie komparative Vorteile fur den Marktzutritt in
wissensintensiven  Dienstleistungsbranchen  gegenliiber deutschen Anbietern ohne
Migrationshintergrund; wenn ja, welche? 4. Welche Vor- oder Nachteile konnen aus einer

Nischenorientierung im Bereich wissensintensiver Dienstleistungen resultieren?

Zu Beginn des Papers wird zuerst das zeitversetzte Offnen von Nischenmarkten fir
Migrantengrindungen dargestellt. AnschlieBend werden das methodische Vorgehen sowie die
Ergebnisse der empirischen Untersuchung vorgestellt. Zum Abschluss werden die Vor- bzw.
Nachteile fur Grindungen in der ,neuen Nischendkonomie“ anhand der empirischen
Erkenntnisse diskutiert und die Frage beantwortet, ob die Entscheidung zur Griindung in der
»nheuen Nische” eine erfolgversprechende Strategie oder vielmehr eine 6konomische Sackgasse
ist.



2.,Von der Nische zur Nische“: Entwicklung der Migranten6konomie in Deutschland

Das so genannte Nischenmodell erklart Existenzgriindungen von Migrantinnen und Migranten
mit dem spezifischen Nachfragepotenzial ihrer Landsleute, das von heimischen Anbietern nicht
bedient wird oder wegen fehlender , kultureller Kompetenzen“ nicht bedient werden kann.
Dadurch entstehen Marktnischen, die von Zuwanderern entdeckt und besetzt werden konnen.*

Merkmal dieser Nischengriindungen ist eine starke sektorale Konzentration.®

Mit diesem Nischenansatz wurde in Deutschland vor allem die Selbststandigkeit von
Zuwanderern erster Generation aus den ehemaligen Anwerbestaaten erklart. Die ersten
Selbststandigen boten ihren Landsleuten seit den 1960er Jahren heimische Waren und
Dienstleistungen an, die in Deutschland nicht erhaltlich waren. Typische Nischenbranchen
waren neben dem Lebensmitteleinzelhandel und der Gastronomie auch spezialisierte
Dienstleistungen wie z.B. Ubersetzungsblros, Beerdigungsinstitute flr islamische
Bestattungen oder Reiseburos, die Reisen zwischen Deutschland und dem Herkunftsland der

Zuwanderer organisierten.®

Heute kann man den GroRteil der Betriebsgrindungen, die seit den 1990er Jahren in den
ehemaligen Nischenbranchen der 1970er Jahre erfolgten, nicht mehr als Nischengriindungen
bezeichnen, da die ehemaligen Nischenprodukte und -dienstleistungen zunehmend in den
allgemeinen Markt integriert wurden. Zum Einen werden die angebotenen Waren und
Dienstleistungen wegen veranderter Konsumbedurfnisse heute auch von der deutschen
Mehrheitsbevolkerung nachgefragt, die zum Teil Lebensmittelprodukte auf ihren Reisen
kennengelernt hat. Zum Anderen verringert sich das Nachfragepotential der Landsleute nach
den ehemaligen Nischenprodukten und — dienstleistungen, da vor allem die heranwachsende
Migrantengeneration, die in Deutschland sozialisiert wurde, sich zunehmend an das

Konsumverhalten der deutschen Bevolkerung angepasst hat.

“Heute muss man ein Geschdft fiir alle Kunden aufmachen. Sich nur auf Tiirken zu
spezialisieren, macht keinen Sinn. Die Tiirken haben sich an die Deutschen angepasst,
bekommen weniger Kinder, kaufen deshalb weniger ein und essen dasselbe wie die
Deutschen —  Gouda anstelle  von  Schafskdse.“  (Tiirkischstimmiger

Lebensmitteleinzelhdndler in Hamburg, seit 23 Jahren selbststdndig)

*vgl. Loeffelholz et al. (1994).
> vgl. Waldinger et al. (1990).

®vgl. Goldberg et al. (1999).



Daruber hinaus hat auch der Rickzug des ,deutschen® kleinbetrieblichen Lebensmittel-
einzelhandels (,Tante-Emma-Laden”) aus den Stadtquartieren dazu gefihrt, dass die
Nahversorgungssicherung in Stadtgebieten haufig von der Migrantenckonomie Ubernommen
wurde und die angebotenen Waren und Dienstleistungen somit nicht nur von der dort
ansassigen migrantischen Bevolkerung, sondern der gesamten Bewohnerschaft nachgefragt
wird.” AuBerdem sind migrantische Unternehmer in den ehemaligen Nischenbranchen wegen
zunehmender Konkurrenz untereinander darauf angewiesen, ihr Angebot auf einen groRReren
Kundenstamm auszurichten; sie orientieren sich deshalb seit Beginn ihrer Grindung an der
Nachfrage der gesamten Stadtbevolkerung. Das Zusammenspiel dieser Entwicklungen fuhrte
dazu, dass die ehemaligen Nischenbranchen sich zunehmend in den allgemeinen Markt

integrierten.®

Ganz anders sieht die Situation fur Griindungen von Akademikern mit Migrationshintergrund
im Bereich wissensintensiver Dienstleistungsbranchen aus. Hier hat sich vor allem durch die
gestiegene Nachfrage nach Rechtsbeistand, Steuer- und Unternehmensberatungs-
dienstleistungen von Landleuten, die zum Teil selber Unternehmer sind, eine Marktltcke
aufgetan, die vor allem von der zweiten Generation von Migranten bedient werden kann. Im
Gegensatz zur ersten Migrantengeneration verfigen sie Uber die notwenigen
Bildungsabschliisse, bzw. die fachliche Expertise und konnen ihre Dienstleistungen zum
groBten Teil zweisprachig anbieten. Fur die Zukunft ist jedoch anzunehmen, dass auch bei der
derzeitigen ,neuen Nischenokonomie® im Bereich wissensintensiver Dienstleistungsbranchen
vor allem wegen zunehmender Konkurrenz bei gleichzeitig konstanter oder gar abnehmender

Anzahl von Nachfragern eine Marktsattigung stattfinden wird.

»,Das Naheliegendste fiir die Existenzgriindung ist, die eigene Community zu
bedienen. Der erste war ja bereits der Lebensmittelhdndler gewesen, der tiirkische
Waurst, Oliven und solche Dinge, die es in Deutschland nicht zu kaufen gab, angeboten
hat. Das Gleiche betraf die Friseure, die Dienstleistung ftir die Menschen aus der
Tirkei anboten. Dieser Markt ist heute gesdttigt. Dann kamen die anderen
Dienstleistungen wie z.B. die tiirkischen Rechtsanwdlte und Arzte. Das war eine
Aufgabe fiir die zweite und dritte Generation. Nun ist es nur eine Frage der Zeit,
wann auch in diesen Bereichen alles eine Sdttigung findet.“ (Ttirkischstimmiger

Rechtsanwalt in Hamburg, seit elf Jahren selbststdndig)

7 vgl. Schuleri-Hartje (2005).

8 vgl. Leicht et al. (2004), Piitz (2000), Goldberg (1999).



Zukunftig konnte, wie in Abbildung 1 modellhaft dargestellt, nach einer Marktsattigung in der
Nische der wissensintensiven Dienstleistungsbranchen beispielsweise ein neuer Nischenmarkt
im Bereich von kultursensiblen Versorgungsdienstleistungen fur Migrantinnen und Migranten
im Rentenalter entstehen, da der Anteil von Personen mit Migrationshintergrund im
Rentenalter an der gesamten alteren Bevolkerung weiter zunimmt und in dieser Gruppe gerade

ein besonderes Nachfragepotential fiir kulturspezifisch angepasste Dienstleistungen besteht.’

Abb. 1 Modellhafter Verlauf offener Nischenmarkte fiir selbststandige Migranten in Deutschland
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3. Ziele und Methodik der empirischen Untersuchung

Das Ziel der empirischen Untersuchung besteht darin, die gegenwartige ,neue Nische® im
Bereich wissensintensiver Grindungen naher zu erforschen. Wie bereits angefuhrt stehen
folgende Fragestellungen im Fokus der Untersuchung: Sind es tatsachlich offene
Nischenmarkte, die hochqualifizierte Grinder mit Migrationshintergrund dazu veranlassen, in
diesem Sektor zu griinden oder spielen vielmehr fehlende Alternativen eine entscheide Rolle
fur die Entscheidung zur Selbststandigkeit? Haben sie tatsachlich einen Kundenkreis, der sich
hauptsachlich aus Landsleuten zusammen setzt? Besitzen sie komparative Vorteile gegentber
deutschen Anbietern ohne Migrationshintergrund fur den Marktzutritt in wissensintensiven
Dienstleistungsbranchen; wenn ja, welche? Welche Vor- oder Nachteile kdnnen aus einer

Nischenorientierung im Bereich wissensintensiver Dienstleistungen resultieren?

AuBerdem soll die empirische Untersuchung Anhaltspunkte dafur liefern, ob die theoretische
Annahme zum zeitversetzten Offnen von Nischenmarkten fur Griindungen durch Migranten,

die im vorherigen Kapitel aufgestellt wurde, bestatigt werden kann. Folglich soll untersucht

°vgl. 6. Altenbericht der Bundesregierung (2007).



werden, ob das Nischenmodell tatsachlich bei der Erklarung von Betriebsgrindungen nach
1990 in Branchen, die ein niedriges Qualifikationsniveau erfordern eine untergeordnete Rolle
spielt und Grindungen in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen hauptsachlich mit

diesem Ansatz erklart werden kénnen.

Um die oben angefliihrten Fragestellungen und Annahmen zu untersuchen, wurden im
Zeitraum von Oktober 2008 bis Marz 2009 58 leitfadengestiutzte Interviews mit
tirkischstammigen Unternehmern im Raum Hamburg gefiihrt® Davon gehorten 30
Interviewpartner der ersten Generation und die restlichen 28 der zweiten Generation an.** Die
Auswahl turkischstammiger Unternehmer als Untersuchungsgruppe ist zum einen dadurch
begriindet, dass tirrkischstammige Unternehmer mit 20%'> den groBten Anteil aller
migrantischen Unternehmer in Hamburg ausmachen und zum anderen eine ausreichend lange
Zuwanderungsgeschichte besitzen (die ersten tirkischstimmigen Unternehmer machten sich
bereits in den 1960er Jahren in Hamburg selbststandig), so dass die Annahme zum
zeitversetzten Offnen von Nischenmarkten fir Griindungen durch Migranten anhand dieser

Gruppe untersucht werden kann.

Die Ermittlung der Interviewpartner erfolgte lUber eine gezielte Auswahl tirkischstammiger
Unternehmer anhand von Anzeigen im tlrkischen Branchenbuch, der Suche nach
Interviewpartnern in sozio-demographisch unterschiedlich gepragten Stadtteilen in Hamburg
sowie in drei Fallen Uber das so genannte Schneeballverfahren. Folglich handelt es sich - wie bei
qualitativen Forschungsmethoden ublich - um keine zufallsgesteuerte Stichprobenziehung, da
das primare Ziel der Untersuchung nicht darin besteht, statistisch signifikante Ergebnisse zu
erzielen, sondern hochqualifizierte Selbststandige in den ,neuen Nischenbranchen® zu

beschreiben und insbesondere zu ermitteln, ob sie eine Nischenorientierung aufweisen und

1% Die 58 Interviews teilten sich auf folgende drei Gruppen auf:

- Gruppe 1: sechs Interviews mit tlrkischstammigen Selbststandigen, die vor 1990 in Branchen,
die ein niedriges Qualifikationsniveau erfordern, gegriindet haben (Einzelhandel, einfache und
mittlere Dienstleistungen). Da heute aber nur noch ein sehr geringer Anteil der ersten
Generation tirkischer Selbststandiger, die vor 1990 gegriindet haben, unternehmerisch aktiv ist,
war es schwer, weitere Interviewpartner ausfindig zu machen.

- Gruppe 2: 32 Interviews mit turkischstaimmigen Selbststandigen, die nach 1990 in Branchen
gegriindet haben, die ein niedriges Qualifikationsniveau erfordern.

- Gruppe 3: 20 turkischstammige Selbststandige in wissensintensiven Branchen. Davon 14
Rechtsanwilte, 2 Steuerberater, 1 Griinder einer Werbeagentur, 3 Arzte

' Da es keine einheitliche Definition fir Migranten erster und zweiter Generation in Deutschland gibt,
wurde die US-amerikanische Definition Ubernommen. So versteht man in diesem Aufsatz unter
Migranten erster Generation Zuwanderer, die auBerhalb Deutschlands geboren sind und in einem Alter
von 13 und mehr Jahren nach Deutschland gekommen sind. Im Gegenzug werden Personen, die in
Deutschland geboren wurden und mindestens ein zugewandertes Elternteil besitzen oder vor Erreichen
des 12. Lebensjahres nach Deutschland zugewandert sind, als Migranten zweiter Generation bezeichnet
(vgl. Portes/ Rumbaut 2001, zitiert in Rusinovic 2006 S. 38).

12Vgl. Burgbacher (2004).



welche besonderen komparativen Vorteile sie gegenlber deutschen Anbietern

wissensintensiver Dienstleistungen ohne Migrationshintergrund besitzen.

Vor diesem Hintergrund bezogen sich die zentralen Fragen des Leitfadens auf die Motivation
der Grunder fir ihre Entscheidung zur Selbststandigkeit, die Herkunft ihrer Kunden sowie die
Griinde, warum turkischstammige und andere Kunden ihre angebotenen Dienstleistungen

nach- bzw. nicht nachfragen.

4. Zur Nischenorientierung der Griinder

In Anlehnung an das Nischenmodell konnen Betriebe mit folgenden zwei Merkmalen als
Nischengrindungen bezeichnet werden: Das ausschlaggebende Motiv der Grinder fur den
Schritt in die Selbststandigkeit ist die Erkennung eines unbedienten Nachfragepotentials ihrer
Landsleute; ihr Kundenkreis setzt sich vornehmlich aus Personen gleicher Herkunft zusammen.
Die Ausrichtung auf einen co-ethnischen Kundenkreis ist zusatzlich anhand der Herkunft der
Angestellten beziehungsweise ihrer Kenntnis der turkischen Sprache und Kultur sowie der
Standortwahl der Betriebe und Bilirordume (wurden Stadtteile mit hohen co-ethnischen
Bevdlkerungsanteilen gewahlt) ersichtlich. Deshalb wurden diese Faktoren zusatzlich als

Kennzeichen fir die Nischenorientierung der Grunder herangezogen.

Hinsichtlich der Motive fiir die Selbststdndigkeit hat die Auswertung der Interviews gezeigt, dass
die Mehrheit der Grinder in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen das groRe
Nachfragepotential ihrer Landsleute tatsachlich als ausschlaggebenden Grund fur ihren Schritt
in die Selbststandigkeit ansehen, sodass eine deutliche Tendenz zur Nischenmarktorientierung
festzustellen ist.” Vor allem die befragten Rechtsanwalte, Arzte und Steuerberater gaben an,
dass sie einen grofRen ,Bedarf” in der tirkischstammigen Bevolkerung erkannt haben und
schon vor ihrer tatsachlichen Grundung die Sicherheit hatten, innerhalb der
turkischstammigen Gemeinschaft eine ausreichende kritische Masse an Mandanten und
Patienten zur Existenzsicherung zu besitzen. Ihre Entscheidung zur Selbststandigkeit wurde
folglich, wie im Nischenmodell angenommen, stark vom dem Nachfragepotential der

turkischstammigen Bevolkerung beeinflusst.

JAls ich mit dem Studium angefangen habe, gab es in dem Bereich so gut wie gar
keinen Rechtsanwalt mit tirkischstimmigem Hintergrund. In dem Bereich besteht
halt enormer Bedarf und es ist niemand prdsent, der diesen Bereich abdecken kdnnte.
Und das ist somit leitend ftir meine Entscheidung zur Selbststdindigkeit gewesen.

(Rechtsanwalt, seit sieben Jahren selbststindig)

Vgl Tabelle 1



Bei der Gruppe der Selbststandigen, die nach 1990 in Branchen, die ein vergleichsweise
niedriges Qualifikationsniveau erfordern, gegriindet haben, hatte hingegen die Erkennung des
Nachfragepotentials innerhalb der tirkischstammigen Bevolkerung keine Bedeutung fur ihre
Entscheidung zur Selbststandigkeit. Lediglich die befragten Grunder der ersten Generation, die
sich in den Jahren vor 1990 selbststandig gemacht haben, gaben an, dass auch sie wegen der
Erkennung eines unbedienten Nachfragepotentials innerhalb der co-ethnischen Bevolkerung

die Chance hatten, sich selbststandig zu machen.

Tab. 1 Ausschlaggebende Griinde fiir die Selbststandigkeit

Unbediente Nachfrage | Andere Griinde (z.B. Ausweg aus der Arbeits-
der Landsleute erkannt | losigkeit, Wunsch nach Unabhdngigkeit)

Griindungen in Branchen,
die ein niedriges

Qualifikationsniveau 67% 33%
erfordern bis 1990
Griindungen in Branchen,
die ein niedriges 6% 94%

Qualifikationsniveau
erfordern nach 1990

Grindungen in
wissensintensiven 75% 25%
Dienstleistungsbranchen

Quelle: eigene Erhebungen 2008-2009 (n=58)

Auch hinsichtlich der Kundenstruktur wird erneut die Nischenorientierung der Griinder in
wissensintensiven Dienstleistungsbranchen deutlich**: Hier gaben 85 Prozent der Befragten an,
einen hauptsachlich turkischstammigen Kundenkreis zu besitzen. Im Vergleich dazu weisen
Grunder, die nach 1990 ihr Geschaft in Branchen gegriindet haben, die ein niedriges
Quialifikationsniveau erfordern, einen mehrheitlich deutschen (44%) oder gemischten
Kundenkreis (31%) auf. Lediglich ein Viertel der Befragten besitzt einen mehrheitlich
turkischstammigen Kundenkreis. Griinder der ersten Generation, die vor 1990 ihr Geschaft in
diesen Branchen er6ffnet haben, hatten hingegen vor allem in ihren ersten Geschaftsjahren
einen Kundenkreis, der sich mehrheitlich (83%) aus tirkischstammigen Kunden
zusammensetzte, sodass das dargestellte Verschieben der offenen Nischenbranchen auch an

dieser Stelle sichtbar wird.

Robert Ptz (2004) kam in seiner Untersuchung von tirkischen Unternehmern in Berlin zu
einem ahnlichen Ergebnis: Hier hatten 74 Prozent der Grunder im Bereich hochwertiger
Dienstleistungen einen mehrheitlich tirkischen Kundenstamm.”®  Fiir Grindungen in
Branchen, die ein relativ niedriges Qualifikationsniveau erfordern (Gastronomie,

haushaltsorientierte Dienstleistungen, Einzelhandel) hatten deutlich weniger (33%) einen

*Vgl. Tabelle 2

15 vgl. Piitz (2004), S. 146.




mehrheitlich tirkischen Kundenstamm. Auffallig bei dieser Untersuchung ist, dass die
Mehrheit der turkischen Unternehmer im Lebensmitteleinzelhandel einen deutschen
Kundenkreis und lediglich eine Minderheit von 17% einen tiirkischen Kundenkreis besal3.*® Hier
ist erneut die in Kapitel 2 dargestellte Entwicklung ehemaliger Nischenbranchen hin ,,zum

Markt“ erkennbar.

Tab. 2 Kundenstruktur der Griinder

«

»gemischte Kunden®
(deutsche, trkische,
andere)

mehr ,tlrkische mehr ,deutsche
Kunden® Kunden®

Griindungen in
Branchen die ein
niedriges 83% 0% 17%
Qualifikationsniveau
erfordern bis 1990

Griindungen in
Branchen die ein
niedriges 25% 44% 31%
Qualifikationsniveau
erfordern nach 1990

Griindungen in
wissensintensiven
Dienstleistungs-
branchen

85% 5% 10%

Quelle: eigene Erhebungen 2008-2009 (n=58)

Die Ausrichtung auf einen turkischen, deutschen oder gemischten Kundenkreis ist jedoch nicht
nur an der tatsachlichen Herkunft der Kunden, sondern auch anhand der Herkunft der
Angestellten beziehungsweise ihrer Kenntnis der ttirkischen Sprache und Kultur ersichtlich. Die
Auswertung der Interviews nach der Herkunft der Mitarbeiter und Auszubildenden hat
ergeben, dass alle 58 befragten Grinder mehrheitlich turkischstammige Mitarbeiter und
Auszubildende beschaftigen. Die Kenntnis der turkischen Sprache fur den Kundenkontakt spielt
allerdings vor allem fir Grundungen in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen eine
zentrale Rolle. Hier gaben 67 Prozent der Befragten an, dass die Kenntnis der turkischen
Sprache ihrer Mitarbeiter sehr wichtig fur den Kundenkontakt sei. Dies gilt vor allem fur die

befragten Arzte und Rechtsanwilte.

»Die Beherrschung der ttirkischen Sprache ist schon eine Grundvoraussetzung fiir die
Einstellung hier, weil sie ansonsten kein Vertrauensverhdltnis zu der Mandantschaft
aufbauen konnen. Und wenn die Angestellten das Problem, das Anliegen des
Mandanten bereits an der Tiir nicht erkennen und verniinftig werten kénnen, dann
kann es auch nicht an mich weiter getragen werden.” (Rechtsanwalt, seit sieben

Jahren selbststdindig)

16 ygl. Piitz (2004), S. 146.
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Im Gegensatz dazu, gaben 81 Prozent der Grunder in Branchen, die ein relativ niedriges
Qualifikationsniveau erfordern und in der Zeit nach 1990 ihr Geschaft eroffnet haben an, dass
die Kenntnis der tirkischen Sprache ihrer Mitarbeiter keine Rolle fiir den Kundenkontakt spielt.
Dennoch bevorzugen auch sie wegen der Abwicklung interner Betriebsablaufe in turkischer
Sprache Angestellte mit Turkischkenntnissen. Die Grinder der ersten Generation, die in
denselben Branchen aber bereits vor 1990 gegriindet haben, gaben im Gegenzug mehrheitlich
an, dass bei ihnen vornehmlich turkischstammige Mitarbeiter wegen der Notwenigkeit des
Kundenkontakts eingestellt wurden. Dieses Ergebnis war vor dem Hintergrund der in Tabelle 2
dargestellten Kundenstruktur (Griinder in Branchen, die ein niedriges Qualifikationserfordern
und in der Zeit nach 1990 gegriindet haben, verfugen mehrheitlich lber einen ,,gemischten
Kundenkreis®, wahrend Grinder in diesen Branchen, die nach 1990 ihr Geschaft eroffnet haben
und Grunder in wissensintensiven Branchen lber einen mehrheitlich ,tirkischstammigen®

Kundenkreis verfiigen) zu erwarten.

Die Ausrichtung auf einen co-ethnischen Kundenkreis zeigt sich dartuber hinaus auch in der
Standortwahl der Betriebe und Biirordume der Selbststandigen. Aus diesem Grund wurde
untersucht, ob die befragten Griinder vornehmlich Stadtviertel gewahlt haben, in denen auch
ein hoher Anteil der tirkischen Bevolkerung Hamburgs lebt. Hier zeigt die Auswertung der
Interviews, dass die befragten Grunder in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen sich
tatsachlich in Stadtteilen niedergelassen haben, in denen auch ein Uberdurchschnittlich hoher
Anteil tlrkischer Bevolkerung lebt. Die Tendenz zur Ausrichtung auf einen Nischenmarkt wird

also auch anhand ihrer Standortwahl ersichtlich.

,Wir haben angeguckt, wo wohnen die meisten Ttiirken, wo ist die Dichte am
hochsten, und dann habe ich mich ganz bewusst fiir diesen Standort entschieden.

(Allgemeinmedizinerin, seit zehn Jahren selbststdindig)

»lch habe den Steindamm als Standort gewdhlt. Das Zentrum des tiirkischen

Wirtschaftslebens sozusagen.” (Rechtsanwalt, seit elf Jahren selbststdndig)

Die Auswertung der Interviews hinsichtlich der Nischenorientierung der Grinder
(Griindungsmotiv, Herkunft der Kunden, Auswahlkriterien der Mitarbeiter, Standortwahl) hat
somit ergeben, dass tatsachlich eine ,neue Nischenokonomie® im Bereich wissensintensiver
Dienstleistungen existiert. Auch die Hypothese einer zeitversetzten Offnung von
Nischenmarkten fur Migrantengriinder kann vor dem Hintergrund der Ergebnisse der
empirischen Untersuchung weiter angenommen werden. Die weitere Analyse der empirischen
Untersuchung wird sich, entsprechend der vorgestellten Fragestellungen, im Folgenden nur
noch auf die Gruppe der Gruinder in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen konzentrieren,
da das Ziel der empirischen Untersuchung unter anderem darin besteht ihre komparativen

Vorteile fur Marktzutrittschancen in der ,neuen Nische“ aufzudecken.
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5. Komparative Vorteile fur Marktzutrittschancen in der ,neuen Nische“

In der Wissenschaft spricht man von so genannten interkulturellen Kompetenzen, die den
Schritt in die Selbststandigkeit fur Personen mit Migrationshintergrund erleichtern. Man geht
in diesem Zusammenhang davon aus, dass Migrantinnen und Migranten durch die Kenntnis
mindestens zweier Sprachen, zweier Kulturen und durch ihre transnationalen Vernetzungen in
ihr Heimatland besondere Wettbewerbsvorteile fur Grindungen in bestimmten Sektoren

besitzen.'

Welche Rolle die Kenntnis der tlrkischen Sprache fur Marktzutrittschancen in
wissensintensiven Dienstleistungsbranchen spielt, wird in diesem Kapitel naher untersucht.
AuRerdem wird die Bedeutung der so genannten interkulturellen Kompetenzen im praktischen
Alltag der Selbststandigen durchleuchtet und weitere Faktoren ausfindig gemacht, die dafur
sprechen, dass turkischstammige Akademiker besondere Grindungschancen in der ,neuen

Nische“ besitzen.

Zweisprachigkeit

Bis auf eine Person waren alle der befragten Griinder in wissensintensiven Dienst-
leistungsbranchen Akademiker der zweiten Generation und hatten den groRten Teil ihres
Lebens in Deutschland verbracht. Die turkische Sprache wurde vornehmlich durch ihre Eltern
vermittelt. Dennoch gab die Mehrheit der Befragten (75%) an, lber gute bis sehr gute
Turkischkenntnisse zu verfigen. Die restlichen Befragten konnten Grundkenntnisse im
Turkischen aufweisen. Fast alle der Befragten (85%) beurteilten die Kenntnis der tirkischen
Sprache auch als einen beruflichen Vorteil, da ein GroRteil der turkischen Bevolkerung noch
immer Schwierigkeiten mit der deutschen Sprache hat, gerade wenn es darum geht,
komplizierte Sachverhalte (z.B. bei der Schilderung von Straffillen oder gesundheitlicher

Belange) zu erklaren.

»Die Sprache ist ein sehr wichtiger Vorteil. Viele tiirkische Arbeitnehmer sprechen
immer noch nicht perfekt Deutsch. Das gilt auch ftir die Unternehmer, vor allem ftir
die Kleinstunternehmer, die haben ihre sprachlichen Schwierigkeiten oder ftihlen sich
einfach freier, wenn sie sich im Tiirkischen ausdrticken konnen. Die Sprache spielt
immer noch eine grofSe Rolle, obwohl man das jetzt nicht mehr vermutet, nach 30, 40
Jahren Geschichte der Einwanderung aus der Tiirkei.“ (Rechtsanwalt, seit zehn Jahren

selbststdndig)

7 vgl. Light/Rosenstein (1995)
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Kenntnis zweier Kulturen

Neben den turkischen Sprachkenntnissen hat die Auswertung der Interviews gezeigt, dass auch
das Verstandnis zweier Kulturen ein Vorteil fur Griindungen in der ,neuen Nische“ sein kann.
So wurde vor allem von den befragten Arzten und Rechtsanwalten betont, dass sie ihre
turkischstammigen Kunden besser beraten, Sachverhalte anders einordnen und bewerten
konnen, da sie ihr kulturelles Umfeld genauer kennen. So sind beispielsweise turkischstammige
Arzte durch die Kenntnis zweier Kulturen bei der Beratung von Diabetespatienten in der Lage
auf die jeweilige Esskultur ihrer deutschen und turkischstammigen Patienten flexibel Ricksicht
zu nehmen. Dasselbe gilt fur die befragten Anwalte, die sich vor allem auf das Familienrecht
spezialisiert haben. Die Mehrheit dieser Gruppe ist der Ansicht, dass sie im Vergleich zu
deutschen Kollegen ohne Migrationsgeschichte beispielsweise das Zustandekommen von Ehen
turkischstammiger Mandanten aufgrund ihres kulturellen Hintergrundes besser verstehen und
deshalb in Scheidungsfragen angemessener auf die Situation reagieren kdnnen als Personen,
die keinen Zugang zur turkischen Kultur besitzen. Aulerdem konnen Rechtsanwalte, die die
deutsche und turkische Kultur sowie die Rechtsordnungen beider Lander kennen, auch eine
Vermittlerfunktion zwischen Angeklagtem und Gericht einnehmen, indem sie beispielsweise
Taten oder Aussagen der Angeklagten, die in der Turkei alltaglich sind und nicht unter Strafe

stehen, vor Gericht in den jeweiligen Kontext setzen.

,Wir machen Diabetiker-Schulungen ftir ttirkische Patienten, da kann ich nicht mit
Kndckebrot oder so anfangen. Da muss ich schon wissen: Was hat der zu Hause auf

dem Tisch?“ (Arztin, seit zehn Jahren selbststdndig)

»Ich weifs, warum und wie es zur Heirat kam. Und ich mache keine grofsen Augen und
frage nicht: Was, Sie kannten lhren Mann gar nicht? Mich verwundert nicht, dass sie
beispielsweise 20 Jahre Altersunterschied oder den Mann 24 Stunden bedient haben.
Sie miissen mir das nicht erldutern. Das ist der Vorteil, dass die Mandanten nicht noch
begriinden miissen, wie was zustande gekommen ist und nur den Fall erzdhlen und

gut ist. Ich kenne die Hintergriinde.“ (Rechtsanwiiltin, seit vier Jahren selbststcndig)

»Ich kann natiirlich wegen meines kulturellen Hintergrunds viel mehr nachvollziehen
und auch dem Gericht viel mehr klar machen, z. B. dass Begriffe wie ,Ich reifs dir den
Kopf ab’ auf Tiirkisch gang und gebe sind.“ (Rechtsanwalt, seit vier Jahren
selbststdndig)

An dieser Stelle ist jedoch anzumerken, dass lediglich die befragten Arzte und Rechtsanwilte
ihre interkulturellen Kenntnisse als Vorteil fir ihren Schritt in die Selbststandigkeit bewerteten.
Die restlichen befragten Griinder in den anderen Branchen (Steuer- und

Unternehmensberatung sowie Werbebranche) beurteilten diese Kompetenz als keinen
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besonderen Vorteil fir ihren Marktzutritt in der ,neuen Nischentkonomie®, da hier ein
kultursensibler Umgang mit den Kunden seltener erforderlich ist als in der Rechts- und Gesund-

heitsberatung.

Vermeintliches Vertrauens- und Zugehorigkeitsgeftinl

Von Bedeutung sind nicht nur die tatsachlichen, sondern auch die vermeintlichen
Kompetenzen, die von Kundenseite den Anbietern wissensintensiver Dienstleistungen allein
wegen ihres turkischen Nachnamens zugesprochen werden. Die Auswertung der Interviews
zeigt, dass vor allem nach Aussage der befragten Rechtsanwalte die tirkische Herkunft -
erkennbar durch den Namen - impliziert, dass man auf ,der Seite“ der Mandanten ist und die
Belange der Mandanten besser versteht - unabhangig von der tatsachlichen Kenntnis der

turkischen Sprache, Kultur und Kooperation mit deutschen Behorden.

»Turkische Frauen sind z.T. immer noch so erzogen, dass sie bis zum Schluss ftr die
Ehe kampfen miissen. Teilweise sitzen hier Frauen, die geschlagen wurden und
trotzdem nicht geschieden werden wollen. Und da denken sie dann, sie muss es ja
verstehen, weil sie denken, ich wurde genauso erzogen. Da muss ich mich schon
zusammen reifsen, um nicht zu sagen, geht es euch noch gut?*

(Rechtsanwiiltin, seit vier Jahren selbststindig)

»~Meine Mandanten sagen Ofter, sie wissen ja, wie das ist, sie verstehen ja, wie wir
sind. Sie verstehen ja wie wir, wie meine Eltern, unsere Familie das einschdtzt. Und so
weiter. Sie gehen schon von vorneherein davon aus”.

(Rechtsanwalt, seit vier Jahren selbststdndig)

Transnationale Beziehungen

AulBerdem konnen auch die transnationalen Netzwerke der tirkischstammigen Dienstleister
ein komparativer Vorteil fur den Marktzutritt in der ,neuen Nische sein®. Fiir die Gruppe der
befragten Rechtsanwalte zeigt sich, dass die Mehrheit der Befragten Kontakte zu Kanzleien in
der Turkei besitzt und zwei der befragten Rechtsanwalte sogar in der Turkei als Rechtsanwalt
zugelassen sind. Der Vorteil ihrer transnationalen Netzwerke liegt darin, dass sie beispielsweise
bei Ehescheidungen, die nach dem turkischen Recht abgehandelt werden, wegen ihrer
Sprachkenntnisse leichter mit turkischen Anwalten korrespondieren kdnnen, die vor Ort die in
Deutschland beschlossene Scheidung anerkennen mussen. Mandanten, die einen Turkeibezug
in ihrem Rechtsfall haben, wahlen deshalb bewusst turkischstammige Rechtsanwalte aus, da

sie sich erhoffen, von den transnationalen Beziehungen der Rechtsanwalte profitieren zu
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konnen. Dasselbe gilt fur Unternehmen, die transnational zwischen Deutschland und der
Turkei operieren. Auch diese Firmen wahlen sich bewusst einen tirkischstammigen Anwalt fur
ihren Rechtsbeistand aus, da auch sie sich Vorteile durch das binationale Hintergrundwissen

der Dienstleister erhoffen.

Der Vorteil der transnationalen Beziehungen fir die Selbststandigkeit wurde jedoch erneut
lediglich im Falle der befragten Rechtsanwalte deutlich. Die restlichen Befragten bewerteten

ihre Beziehungen zur Turkei als keinen komparativen Wettbewerbsvorteil.

6. Pushfaktoren, die Griindungen in der ,neuen Nische“ forcieren

Vor dem Hintergrund der angefiihrten Pullfaktoren (Zweisprachigkeit, Kenntnis zweier
Kulturen, Vermeintliches Vertrauens- und Zugehorigkeitsgefihl, Transnationale Beziehungen)
die den Schritt in die Selbststandigkeit fur Akademiker mit Migrationshintergrund in
wissensintensiven Dienstleistungsbranchen beglinstigen, muss man an dieser Stelle
hinterfragen, ob auch Pushfaktoren (z.B. gescheiterte Integration in ein abhdngiges
Beschaftigungsverhaltnis) existieren, die die Selbststandigkeit von Hochqualifizierten mit

Migrationshintergrund in der ,neuen Nische forcieren.

Eine Studie der Fachhochschule Koéln, die die Einstellung junger Akademiker mit
Migrationshintergrund zu ihrer Bereitschaft, ein eigenes Unternehmen zu griinden, untersucht,
zeigt, dass Studenten mit Migrationshintergrund sich seltener vorstellen konnten, beruflich
selbststandig zu werden als ihre deutschen Kommilitonen ohne Migrationshintergrund.
Zusatzlich wurde in dieser Studie gezeigt, dass Studenten mit Migrationshintergrund im
Durchschnitt eine langere Studiendauer und schlechtere Abschlussnoten als ihre
Kommilitonen ohne Migrationshintergrund aufweisen.®* Vor diesem Hintergrund ist
anzunehmen, dass der Ubergang vom Studium in ein Beschaftigungsverhaltnis fir Akademiker
mit Migrationshintergrund erschwert ist. Tatsachlich zeigen die Forschungsergebnisse der
bereits zitierten Studie, dass die Stellensuche von Migrantinnen und Migranten langer dauert,
sie mehr Bewerbungen schreiben mussen und seltener zu Vorstellungsgesprachen eingeladen
werden als deutsche Absolventen ohne Migrationshintergrund. Folglich ist der Anteil
arbeitssuchender Akademiker mit Migrationshintergrund hoher als bei der genannten
Vergleichsgruppe.” Welche Griinde (z.B. mangelhafte Qualifikationen, Diskriminierung oder
fehlende  Netzwerke) fir die schlechtere Integration in ein  abhingiges

Beschaftigungsverhaltnis verantwortlich sind, wurde bisher nicht gezielt untersucht und ist

# vgl. Kowalski/Le (2006).

% vgl. Kowalski/Le (2006), S. 35.
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somit nicht zu beantworten. Auffallig ist jedoch, dass die Selbststandigenquote von
Akademikern mit Migrationshintergrund in Deutschland hoher ist, als die der Deutschen ohne
Zuwanderungsvergangenheit und Akademiker mit Migrationshintergrund sich haufiger aus
der Arbeitslosigkeit selbststandig machen als gering qualifizierte Migranten.”® Vor diesem
Hintergrund kann man darauf schlielen, dass die Entscheidung zur Selbststandigkeit fur einen
grollen Anteil der Hochqualifizierten mit Migrationshintergrund eine Losung ist, ihre

erworbenen Qualifikationen in Wert zu setzen.

»Bei vielen Juristen ist es die Note gewesen, die entscheidend fiir die Selbststdndigkeit
war. Wenn man nicht die entsprechende Note hat, dann wird es nichts mit der
Anstellung bei einer besseren Anwaltskanzlei. Und da bleibt fiir viele nur der Weg,
entweder fdngt man als Jurist bei einer Versicherung an oder macht man sich
selbststandig, was man immer machen kann. Und das ist ftr einige sozusagen ein

Notnagel.” (Rechtsanwalt, seit vier Jahren selbststindig)

Die empirische Untersuchung der Grunder in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen in
Hamburg kann jedoch diese Annahme nicht bestatigen. Vielmehr gab die Mehrheit der
Befragten (85%) an, dass sie schon wahrend des Studiums oder sogar in der Zeit davor den
Wunsch hatten, sich selbststandig zu machen. Ein Grof3teil der Befragten begrindete ihre Wahl
fur die Selbststandigkeit auch damit, dass sie aufgrund der Erfahrungen ihrer Elterngeneration,
die zum grof3ten Teil als Gastarbeiter angeworben wurden, in keinem Anhangigkeitsverhaltnis
arbeiten wollten. Dennoch hat auch eine Minderheit der Befragten (15%) angegeben, dass sie
sich erst nach einer gescheiterten Bewerbungsphase dazu entschlossen haben, sich
selbststandig zu machen, sodass ihr Schritt in die Selbststandigkeit auch als necessity-
Griindung zu bezeichnen ist. Die restlichen Selbststandigen sind als ,,opportunity-Griinder” zu

bezeichnen.

Des Weiteren zeigt die Auswertung der Interviews, dass nicht nur der Schritt in die
Selbststandigkeit, sondern auch die Nischenorientierung auf unfreiwilligen Wegen passieren
kann. So gab eine Minderheit der Befragten (15%) an, dass sie sich im Zuge ihres
Grlindungsprozesses gar nicht an einen turkischen Kundenkreis richten wollten, sich im Laufe
ihrer Tatigkeit jedoch ihr tirkischer Kundenkreis vergroRerte und sie sich somit ,unfreiwillig“ in

die Nische bewegt haben, da die Nachfrage so grof war.

»Ich habe gedacht, dass der Bedarf an tiirkischsprechenden Anwiilten schon gedeckt
widire. Dass ich aber so viele tiirkische Mandate habe, damit habe ich nicht gerechnet.”

(Rechtsanwiiltin, seit vier Jahren selbststindig)

2 vgl. Leicht et al. (2006), S.48.
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Die Mehrheit der restlichen Befragten orientierten sich hingegen seit Beginn der Griindung
bewusst an der Nachfrage der turkischen Bevolkerung Hamburgs, wie die Analyse der
Grindungsmotive in Kapitel 3 bereits gezeigt hat. Jedoch ist auch an dieser Stelle zu
hinterfragen, ob die Grinder eine Moglichkeit gehabt hatten, auch aulRerhalb der Nische zu

grunden.

Die Mehrzahl der Befragten (75%) betonte diesbeziiglich zwar, dass sie sich bewusst an dem
Nachfragepotential ihrer Landsleute ausgerichtet hat, jedoch gaben auch die restlichen
Befragten offen zu, dass sie gar keine Moglichkeit gehabt hatten, aullerhalb der Nische zu
grinden, da ihre angebotenen Dienstleitungen von Deutschen ohne Migrationshintergrund
nicht in ausreichendem Umfang nachgefragt werden. Als Grund dafuir wurden vor allem die
Fremdheit ihres Nachnamens und die damit verbundenen Vorurteile von Seiten der deutschen
Bevolkerung ohne Migrationshintergrund genannt (z.B. ,Spricht die Person Giberhaupt Deutsch,
bietet der Anbieter die Dienstleistungen auch fur deutsche und nicht nur fur turkischstammige
Mitbiirger an?“). Vor diesem Hintergrund kann man abschlieBend davon ausgehen, dass ein
groBer Teil der Griinder in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen trotz ihrer aufgezeigten
komparativen Vorteile fur Marktzutrittschancen in der ,neunen Nische® sowie der Erkennung
der unbedienten Nachfrage ihrer Landsleute sich zum Teil auch unfreiwillig auf die Nische

ausgerichtet haben, da die Existenzsicherung aul3erhalb der Nische erschwert gewesen ware.

»lch stelle auch fest, dass die Deutschen nicht zu den Tiirken gehen.”

(Rechtsanwiiltin, seit vier Jahren selbststindig)

»~Unsere Chancen, im allgemeinen Markt Fuf$ zu fassen, sind gering. Bisher ist kein
deutscher Mandant gekommen und hat sich bei mir Beratung eingeholt. Ich kann
das nachvollziehen, wenn man einen moslemischen Namen hat. In der Tiirkei wiirden
Tiirken auch zu keinem Rechtsanwalt gehen, der z.B. Klaus Meyer heifst. Der Name ist
somit ein Nachteil fiir den allgemeinen Markt und ein Vorteil speziell fiir die

Ausrichtung auf die Community.” (Rechtsanwalt, seit elf Jahren selbststdndig)

7.Vor- und Nachteile fiir Griindungen in der ,neuen Nischenékonomie®

An dieser Stelle sollen die Vor- und Nachteile fiir Nischengrindungen im Bereich
wissensintensiver Dienstleistungen aufgezeigt werden um die Frage zu beantworten, ob die
Entscheidung zur Griindung in der ,neuen Nische“ eine 6konomische Sackgasse oder vielmehr
eine erfolgversprechende Strategie ist? Wahrend die Strategie von Migrantinnen und
Migranten, in einem Nischenmarkt zu griinden, bereits von Kloostermann, van der Leuen und

Rath (1999) fur klassische Branchen von Migrantengriindungen, wie dem Einzelhandel und
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einfachen Dienstleistungen kontrovers diskutiert wurde, gibt es bisher noch keine Diskussion

uber Nischengriindungen in wissensintensiven Branchen.

Die empirische Untersuchung hat gezeigt, dass ein offensichtlicher Vorteil der
turkischstammigen Grinder in wissensintensiven Dienstleistungsbranchen der leichte
Marktzutritt in einem quasi geschutzten Markt ist, der von deutschen Anbietern ohne
Migrationshintergrund aufgrund der aufgezeigten komparativen Vorteile (Zweisprachigkeit,
Kenntnis zweier Kulturen, vermeintliches Vertrauens- und Zugehorigkeitsgefiihl von Seiten der
Landsleute sowie transnationale Vernetzungen) nicht in dieser Form bedient werden kann oder

wegen ihrer fehlenden Einbettung in die tlirkische community gar nicht erkannt wird.

AuBerdem haben es nach Aussage der befragten Interviewpartner deutsche Kollegen ohne
Migrationshintergrund in  einigen wissensintensiven  Dienstleistungsbranchen  (z.B.
Rechtsberatung, Gesundheitsversorgung, Steuer- und Unternehmensberatung) deutlich
schwerer, einen Kundenstamm aufzubauen als ihre turkischstammigen Kollegen, da die
Konkurrenz in diesen Bereichen sehr grof3 ist und jeder neue Marktteilnehmer eine Lucke
finden mussen, die andere nicht abdecken. Fur turkischstammige Dienstleister ist diese Nische,
wie in Kapitel 4 und 5 gezeigt, leicht in der Bedienung der Nachfrage in der tlrkischstammigen
Bevolkerung zu finden, da sie zum einen uber die genannten komparativen Vorteile verfiigen
und zum anderen erst wenige tlrkischstammige hochqualifizierte Dienstleister trotz groRRer

Nachfrage auf dem Markt existieren. **

»Warum soll ich im grofSen Wasser fischen, wenn im kleinen Wasser ganz viele Fische

sind?“ (Rechtsanwalt, seit sechs Jahren selbststdindig)

,Die deutschen Kollegen haben viel stdrker mit der Existenz zu kdmpfen und Mandate
zu akquirieren als die tiirkischen Kollegen.” (Rechtsanwalt, seit elf Jahren

selbststindig)

Der leichte Marktzutritt fir Griinder in der “neuen Nische ist somit als klarer kurzfristiger
Vorteil zu bewerten; wo liegen jedoch die Nachteile fur Grindungen in der ,neuen

Nischenokonomie®?

In diesem Punkt zeigt die Auswertung der Interviews, dass die befragten Griinder, die sich auf
das Nachfragepotential ihrer Landsleute konzentrieren, auf einen Kundenstamm mit

unterdurchschnittlichem Einkommen angewiesen sind, sodass ihre hohe Anzahl an Kunden

L In Hamburg leben derzeit ca. 60.000 tirkische Staatsbiirger (Personen mit tirkischem

Migrationshintergrund sind nicht mit eingerechnet, vgl. Statistikamt Nord, Melderegister 2007); geht
man davon aus, dass diese grofitenteils Rechtsberatung bei den maximal 80 turkischstammigen
Rechtsanwalten in Hamburg suchen, ergibt sich eine Quote von 750 potentiellen tiirkischen Mandanten
pro tirkischstammigen Rechtsanwalt. In ganz Hamburg sind ca. 8500 Rechtsanwalte zugelassen, sodass
bei einer Stadtbevolkerung von 1,7 Mio. auf jeden Rechtsanwalt nur ca. 200 potentielle Mandanten
entfallen. Das Verhaltnis fur tlrkischstammige Steuerberater sieht noch besser aus, da es bisher erst
einen zugelassenen tlrkischstammigen Steuerberater in Hamburg gibt.
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nicht zwangslaufig in hohe Gewinne miindet. Ein GroRteil der Interviewpartner gab wahrend
der Befragung an, dass die turkischstammige Klientel eine ,schwierige Klientel” sei, da ihre
Zahlungsmoral teilweise unzuverlassig sei und nicht jede Beratung als kostenpflichtige

Dienstleistung anerkannt wird.

»Ich habe immer gesagt, ich will gar nicht einen tiirkischen Mandantenstamm haben.
Das hat mehrere Griinde..weil das vielleicht auch nicht unbedingt einfache
Mandanten sind. Die Zahlungsmoral ldsst sicherlich hdufig zu wtinschen librig, die
Verldssigkeit, das sage ich jetzt mal aus dem Ndhkasten, weil ich das beurteilen

kann.” (Rechtsanwalt, seit vier Jahren selbststdndig)

,Es ist die Frage, ob meine Klientel ein Vorteil ist... finanziell bestimmt nicht, weil die
Patienten - ich weif$ nicht, ob man das jetzt so sagen kann - nicht privat versichert

sind.” (Allgemeinmediziner, seit zehn Jahren selbststdndig)

Ein weiterer Nachteil der Nischenorientierung ist die Begrenztheit des Marktes, in dem sie sich
bewegen. Dies wird vor allem dann zum Problem, wenn immer mehr Anbieter auf den Markt
drangen. Derzeit ist die Konkurrenz in der ,neuen Nische“ z.B. fur Arzte und Steuerberater
jedoch noch gering. Lediglich fur die Gruppe der Rechtsanwalte zeichnet sich langsam eine
Marktsattigung ab. Vor allem seit den letzten fliinf Jahren ist ein deutlicher Anstieg
turkischstammiger Rechtsanwalte auf dem Anwaltsmarkt zu verzeichnen. Wahrend es in
Hamburg im Jahr 2003 geschatzt 20 Rechtsanwalte mit turkischem Migrationshintergrund
gab, sind es heute etwa vier Mal zu viele. Folglich stellt die zunehmende Konkurrenz im
Nischenmarkt eine Gefahr fiir die Nischengriinder dar. Eine Moglichkeit zum Uberleben der
Selbststandigen besteht lediglich in der Erweiterung des Marktgebiets innerhalb der Nische
beispielsweise durch den Ausbau transnationaler Operationen oder in der Orientierung ,von

der Nische zum Markt"“.

Ein weiterer Nachteil, der aus einer Nischenorientierung resultieren kann, ist der fehlende
Zwang zur Spezialisierung auf dem jeweiligen Gebiet der Dienstleistung bedingt durch den
erleichterten Marktzutritt. Gerade im Hinblick einer langfristigen Perspektive und der Zunahme
von Mitstreitern im selben Marktsegment ist jedoch eine fachliche Spezialisierung ein

Wettbewerbsvorteil fur die Zukunft.

,Weil jetzt die Konkurrenz da ist, muss jeder sich spezialisieren und gut arbeiten und

nicht nur Tiirke sein®. (Rechtsanwiiltin, seit vier Jahren selbststdndig)

Zwar betonte nur eine Minderheit der befragten Dienstleister, dass ihre Nischenorientierung
sie an ihrer fachlichen Spezialisierung hindern wurde, jedoch fiel gerade im Falle der befragten

Rechtsanwalte auf, dass sie ein weites Spektrum von Rechtsgebieten abdecken. Vor diesem
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Hintergrund muss man als nachteiligen Effekt der Nischenorientierung die Gefahr der
fehlenden fachlichen Spezialisierung und damit den Verlust zukiinftiger Wettbewerbsvorteile
festhalten. Ein GroRteil der befragten Interviewpartner hat jedoch die Bedeutung der

Spezialisierung bereits erkannt.

Abschlielend ist festzuhalten, dass sich die Nischenorientierung der Grinder in
wissensintensiven Dienstleistungsbranchen nur dann zu einer 6konomischen Sackgasse
entwickelt, wenn beispielsweise durch eine fehlende fachliche Spezialisierung oder durch eine
diskriminierende Nachfrage der Mehrheitsbevolkerung der Weg in den allgemeinen Markt bei

einer Marktsattigung in der Nische versperrt ist.

8. Fazit

Die Darstellung des zeitversetzten Offnens von Nischenmarkten fiir Migrantengriindungen in
Kapitel 2 und die empirische Uberpriifung dieser Annahme in Kapitel 4 haben gezeigt, dass die
Licke der offenen Markte im Bereich des Einzelhandels und einfacher bis mittlerer
Dienstleistungen, die bis in die 1990er Jahre noch gedffnet war, sich heute in den Bereich der
wissensintensiven Dienstleistungen verschoben hat. Daruber hinaus hat die empirische
Untersuchung Aufschluss daruber gegeben, dass Grinder in wissensintensiven Dienst-
leitungsbranchen vor allem deshalb Marktzutrittschancen in der ,neuen Nische® besitzen, da
sie die turkische Sprache beherrschen und Landsleute aus vermeintlichen Vertrauens- und
Zugehorigkeitsgriinden bevorzugt bei turkischstammigen Anbietern ihre Dienstleistung
nachfragen. Die Bedeutung der Kenntnis kultureller Hintergriinde spielt vor allem fur die
selbststandigen Rechtsanwadlte und Arzte eine zentrale Rolle. Die transnationale Vernetzung zu
Kooperationspartnern in der Turkei wurde ausschlieBlich von der Gruppe der befragten

Rechtsanwalte als Vorteil fur ihre Selbststandigkeit angefihrt.

Des Weiteren hat die Analyse der Nischenorientierung der Grinder in wissensintensiven
Dienstleistungsbranchen gezeigt, dass die Ausrichtung auf einen turkischen Kundenkreis nicht
nur durch Pullfaktoren (Erkennung eines unbedienten Nachfragepotentials innerhalb der co-
ethnischen Bevolkerung) sondern auch durch Pushfaktoren forciert wird: Auf der einen Seite
kann die Selbststandigkeit in der Nische eine Notlosung fur eine fehlgeschlagene Integration in
ein abhangiges Beschaftigungsverhaltnis sein. Auf der anderen Seite kann die
Nischenorientierung auch aufgrund der diskriminierenden Nachfrage der deutschen
Mehrheitsbevolkerung  ohne  Migrationshintergrund erfolgen. Die Auswertung der
Grindungsmotive der empirischen Untersuchung hat jedoch ergeben, dass sich nur eine
Minderheit der turkischstammigen Hochqualifizierten in wissensintensiven Dienstleistungs-

branchen aus fehlenden Alternativen selbststandig gemacht hat. Vielmehr hat die Auswertung
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der Griindungsmotive gezeigt, dass die Erfahrungen der Elterngeneration, die mehrheitlich als
Gastarbeiter angeworben wurden und in einem abhangigen Beschaftigungsverhaltnis
gearbeitet haben, den Wunsch nach einem weisungsunabhangigen Arbeiten und damit die

Entscheidung zur Selbststandigkeit bei der zweiten Generation verstarkt haben.

In Anlehnung an das in Kapitel 2 vorgestellte Modell zum Verlauf offener Nischenmarkte fir
selbststandige Migranten in Deutschland wird sich zuklnftig auch in der ,neuen Nische” eine
Sattigung abzeichnen. Fur die Gruppe turkischstammiger Rechtsanwalte ist heute der
Marktzutritt wegen zunehmender Konkurrenz bereits deutlich schwieriger als noch vor funf
Jahren, sodass die Anbieter dieser Dienstleistungen auf eine besondere fachliche
Spezialisierung angewiesen sind, um auch in Zukunft auf dem Markt bestehen zu konnen. Fur
die niedergelassenen tiirkischstammigen Arzte und vor allem die Gruppe der Arztinnen sieht
die Marktsituation noch deutlich besser aus, da die Nachfrage nach ihren Dienstleistungen
momentan stark ansteigt, weil die erste Generation tirkischer Migranten das Rentenalter

erreicht.

In Zukunft werden vor allem in dem Bereich von kultursensiblen Versorgungsdienstleistungen
flr Migrantinnen und Migranten im Alter Chancen fur Nischengrindungen entstehen, da
gerade die turkischstammige Bevolkerung im Rentenalter vermehrt an ihre Zielgruppe
angepasste Dienstleistungen im Bereich der Versorgung nachfragen wird. So kdnnten neben
den interkulturellen Pflegediensten beispielsweise auch neue Nischen im Bereich der
Essensversorgung (,Essen auf Radern“ angepasst an die tirkische Esskultur) oder der
Freizeitgestaltung (an die Zielgruppe angepasste Ausflugs- und Reiseangebote) entstehen.
Somit werden auch zukiinftig Griindungen von Migrantinnen und Migranten mit dem von

einigen Wissenschaftlern als veraltet eingeschatzten Nischenmodell zu erklaren sein.
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