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Auslinder als Wettbewerber und Kunden

Bausparen auf Turkisch

BKM yatirim imkanlan
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Von Peter Ulrich
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Bausparkasse Mainz

Angesichts von etwa 20 Prozent Bun-
desbiirgern mit Migrationshintergrund
wird interkulturelle Kompetenz zuneh-
mend zum Erfolgsfaktor im Wettbe-
werb um Kunden und Mitarbeiter. Die
Bausparkasse Mainz sieht sich hier
bestens positioniert. Bereits 20 Pro-
zent ihres Geschdfts entfallen auf
Migranten. Bei Interesse ldsst sich
das Geschdft auch Scharia-konform
anpassen: Anfallende Zinsen aus der
Ansparphase kénnen fiir wohltitige
Zwecke gespendet werden. Als durch-
aus verbesserungsféihig stuft Peter
Ulrich die Bedingungen fiir ,Wohn-
Riester” ein. Sie seien fiir Menschen
mit transnationalen Lebensentwiirfen
unattraktiv. Red.

Unsere Gesellschaft hat sich ldngst zu einer
multikulturellen Einwanderungsgesellschaft
entwickelt. Etwa ein Flnftel der in Deutsch-
land lebenden Menschen sind zugewandert
oder Nachkommen von Zuwanderern. Da-
von haben allein 2,7 Millionen Verbraucher
ihre familidren Wurzeln in der Turkei. Die
Kaufkraft dieser Kunden im konsumfreund-
lichen Durchschnittsalter von knapp 35
Jahren berechnen Experfen mit einem
zweistelligen Milliardenbetrag.

Ohne Zweifel ist es eine Zielgruppe mit Zu-

kunft. Denn die Zahl der Migranten in
Deutschland wird nach offiziellen Hoch-
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rechnungen in den kommenden Jahren
weiter wachsen, die der Gesamtbevolke-
rung dagegen stagnieren oder sinken. Es
wdre also ein Kardinalfehler, wenn Unter-
nehmen diese Zielgruppe in ihrer Marki-
kommunikation ausblenden.

Mochfen Unternehmen um diese Kunden-
gruppe werben, mussen in Kommunikation
und Beratung die unferschiedlichen ethni-
schen Hintergrinde berdicksichtigt werden.
Damit vermeiden Unternehmen nicht nur
das Risiko, durch mangelnde Sensibilitat
Sympathien zu verspielen. Wichtig ist vor
allem, dass die Kunden merken: Dieses
Unfernenhmen geht auf uns zu. Interkultu-
relle Kompetenz wird zum mitentscheiden-
den Wettbewerbsfaktor um Kunden, aber
auch um Mitarbeiter.

Die ersten Migranten kamen in den flinfzi-
ger Jahren mit dem vorrangigen Ziel nach
Deutschland, gentigend Geld flir einen sor-
genfreien Ruhestand in ihrem Heimatland
zu verdienen. Sie legfen ihr gut verdientes
Geld vorwiegend in Héuser und Wohnun-
gen in ihren Heimatldndern an. Doch es
kam anders. Vor allem die trkischen
Gastarbeiter” wurden heimisch und holten
ihre Familien nach. Inzwischen wohnen
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Kinder und Enkelkinder hier. Deshalb ver-
bringen viele Migranten der ersten Stunde
den GroRteil des Jahres in Deutschland.

Gleiche Ziele, aber ungleiche
Mdglichkeiten

Die tlirkeistdmmigen Mitblrger arbeiten ehr-
geizig flr ihre Ziele. Sie sparen ebenso kon-
sequent flr ihre Konsumwi(nsche wie die
deutsche Bevolkerung. Was die Alfersvor-
sorge anbetrifft, gibt es jedoch Unterschiede
zur einheimischen Bevolkerung. Denn tir-
kische Migranten sind im besonderen MaRe
von der ,Rentenllicke” betroffen.

== Aufgrund von geringeren Beitrdgen,
Ausfallzeiten und Frihverrentungen wegen
Korperlich strapazierender Tdtigkeiten ist
von einem unterdurchschnittlichen Renten-
niveau auszugehen.

== Zudem stehen angesichts unferdurch-
schnitflicher Einkommen oft weniger freie
Mittel fur die private Vorsorge zur Verf-

gung.

Die bisher einmalige Unfersuchung des
Deutschen Instituts fur Alfersvorsorge (DIA)
zeigt, dass die Angste berechtigt sind. Viele
hoffen, dass sie die Rentenliicke durch
glnstigere Lebenshaltung in der Turkei
schlieBen kénnen. Doch immer mehr pla-
nen ihren Lebensabend in Deutschland.
Somit steht diese Zielgruppe vor der Heraus-
forderung, geringeres Sparpotfenzial und die
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Dringlichkeit privater Vorsorge in Einklang
zu bringen. Vor allem die erste Generation
ist sich der bevorstenenden Versorgungs-
Iicke bewusst und zeigt ein ausgeprdgtes
Problembewusstsein. 85 Prozent glauben,
dass der Lebensstandard durch die gesetz-
liche Rente nicht oder nur mif Einschrdn-
kungen erhalten werden kann. Damit wird
das Thema private Altersvorsorge nicht nur
zwangsldufig wichtig, sondern ist dringend
notwendig. Wdéhrend die Alteren dem The-
ma private Altersvorsorge mit einer beson-
ders hohen Verantwortung begegnen, sind
jingere Menschen und vor allem Frauen
schlecht versorgt und informiert.

Versténdliche Beratung auf Augenhéhe
hat Schliisselfunktion

Die BKM — Bausparkasse Mainz hat sich
bereits friihzeitig der Tatsache gestellt, dass
immer mehr TUrken nicht in ihr Heimatland
zurtickkehren wollen und somit der Bedarf
an privaten Alfersvorsorgeldsungen in die-
ser Zielgruppe zunimmt. Geldanlagen und
die Investitionen in Altersvorsorge sind fur
die Turkeistdmmigen (wie auch fur die
Deutschen) in hohem MaBe Verfrauenssa-
che, und die Herstellung von Vertrauen
setzt in gewissem Umfang dhnliche Erfah-
rungshintergriinde voraus.

Wenn es um das Thema Alfersvorsorge
geht, winschen sich daher die meisten
konkrete Anlaufstellen mit Angeboten in
turkischer Sprache. Deshalb ist es konse-
quent und richtig, tirkische Mitarbeiter da-
mit zu beauftragen, tlrkische Kundenkreise
in deren Landessprache und mit Kenntnis
ihrer Gebrduche sowie ihrer Kultur anzu-
sprechen. Denn eine versténdliche Bera-
tung bietet Entscheidungssicherheit und
gewdhrleistet eine individuelle Altersvorsor-
ge, die auch mit den Lebensentwdrfen der
Zielgruppe Ubereinstimmt.

Die BKM — Bausparkasse Mainz bietet
deshalb seit 25 Jahren eine eigene Ver-
triebsorganisation fur in Deutschland le-
bende Migrantenfamilien an. Seitdem
werden tlrkischsprachige Kunden, aber
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auch Menschen anderer stdeuropdischer
Herkunft in ihrer Landessprache zu Bau-
sparvertrégen und anderen Finanzdienst-
leistungen beraten. Hierflr beschdffigt die
BKM (ber 100 hauptberuflich und meh-
rere Hundert nebenberuflich tatige AuBen-
dienstmitarbeiter mit selbigem Migrations-
hintergrund.

Insgesamt.ist die Beratung viel gefiihlsbe-
tonter angelegt. Off wird zunéchst ausfinr-
lich Uber Privates gesprochen. Zum gelun-
genen Gesprdchseinstieg gehort es daher
auch zu wissen, was sich gerade in der
ersten tlrkischen FuBball-Liga und in den
turkischen Daily Soaps fut, die auch in
Deutschland gesehen werden. Erst dann
folgt das Geschdift.

Immobilie ist Vorsorgeziel Nr. 1

Ganz oben auf der Hitliste der Vorsorgeziele
der tlrkeistdmmigen Bevolkerung steht die
eigene Immobilie. Eine aktuelle Studie der
Stiftung Zentrum fUr Tlrkeistudien bestatigt
diesen Trend und zeigt, dass die Bildung
von Wohneigentum durch Menschen mit
Migrationshintergrund in Deutschland in
den lefzten Jahren deutlich zunahm. Dies
liegt vor allem an der hohen Sicherheits-
orientierung. Alles, was mit Wertpapieren
zu fun hat, kommt speziell bei der ersten
Generation nicht in Frage, schlieBlich hat

man das Geld nicht leicht verdient. Beson-
ders ausgepragt ist der Wunsch nach den
eigenen vier Wanden auch bei Migranten
im Alfer von 20 bis 29 Jahren. Hier moch-
ten sich rund 85 Prozent den Traum vom
Haus verwirklichen. SchlieBlich ist der Er-
werb von Wohneigentum ein verldsslicher
Weg zur sicheren Alfersvorsorge.

Bausparen ist beliebt

In der turkischen Community hat sich das
Bausparen als ideales Vorsorgeangebot
bewdhrt. Und obwohl es das Wort Bauspa-
ren im Turkischen nicht gibt, kennt das
Prinzip jeder. Die Kombination aus monat-
lichen Sparbetrégen und staatlicher Forde-
rung mit dem spdateren Anspruch auf eine
zinsgunstige Baufinanzierung macht das
Produkt vor allem fur die tlrkischen Kun-
den der mittleren und unferen Einkommen
attraktiv.

Im Gesamtbestand der BKM-Kunden neh-
men die Kunden mit Migrationshintergrund
einen Anteil von 20 Prozent ein und sind
damit ein wichfiger Bestandteil der Bau-
spargemeinschaff. Religiose Orientie-
rungen sind in der Praxis keine Hinder-
nisse. Streng genommen dirfen gldubige
Muslime Zinsen weder verlangen noch
annehmen. Doch Zinsen fallen in der An-
sparphase eines Bausparvertrages not-

Abbildung 1: Bevélkerung mit Migrationshintergrund I (Angaben in absoluten Zahlen in
Tausend, Anfeile an der Gesamtbevolkerung in Prozent, 2010)

ohne
Migrationshintergrund*
65970 (80,7)

Gesamtbevolkerung
817156

*einschlieBlich Menschen
mit nicht durchgehend bestimmbarem Migrationsstafus

2011, www.bpb.de

I

Quelle: Quelle: Statistisches Bundesamt: Mikrozensus: Bevolkerung und Erwerbstdfigkeit. Bevolkerung mit
Migrationshintergrund; Lizenz: Creative Commons by-nc-nd/3.0/de; Bundeszentrale fur politische Bildung,

Yy Ausldnder mit eigener
(Z9HM Migrafionserfahrung

mit Migrations-
g Ausldnder ohne eigene

hintergrund

im engeren Sinn Migrationserfahrung
156 746 5013 Deutsche mit eigener
(19,3) (6,1)  Migrationserfahrung

3585 Deutsche ohne eigene
(44)  Migrationserfahrung

bank und markt Heft 2 ™ Februar 2012



Ausléinder als Wetthewerber und Kunden

Abbildung 2: Versorgung — Anlageformen (Angaben in Prozent)
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wendigerweise an. Sollte es doch Anfra-
gen nach scharia-konformen Bausparver-
frdgen geben, konnen die Zinsen aus der
Ansparphase fur wohlidfige Zwecke ge-
spendet werden.

Bei der Finanzierung der eigenen Immobi-
lie zeigen sich flrkische Baufinanzierungs-
kunden GuBerst diszipliniert und zielorien-
tiert. Zudem ist der Zusammenhalt inner-
halb trkischer Familien groB. Schafft man
die notwendigen 20 Prozent Eigenkapital
flr eine Immobilienfinanzierung nicht aus
eigener Kraft, wird das Geld in der Ver-
wandtschaft zusammengetragen. Zudem
werden meist kiirzere Darlehen bevorzugt
und auch schneller zurtickgezahlt. Ausfal-
le bei der Darlehensrickfihrung sind ge-
ring. Gerdt ein Familienmitglied unvorher-
gesehen durch Arbeitslosigkeit, Unfall oder
Scheidung in eine Problemlage, springt die
Familie ein. Man hilft sich einfach.

In der Vergangenheif erwarben viele tlr-
kKischstdmmige Migranten sanierungsbe-
dirftige Altbauwohnungen beziehungswei-
se -hduser in den Stddten — im Gegensatz
zu deutschen Baufinanzierungskunden, die
Wohneigentum im Grinen favorisieren. Die
Wohnlage ist vor allem wegen der infakien
Infrastrukfur mit Lebensmittelldden, Mo-
scheen und auch Arzten beliebt. AuBerdem
haben in den Stddten Ein- bis Zweifamili-
enhduser meist noch groBe Grundstiicke
mit Gdrten. Neben potenziellen Mdglich-
keiten flr Ausbauten versprechen diese
Spielfléichen fir Kinder. Mehrfamilienhéuser
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sind ebenfalls begehrt, da hier mehrere
Generafionen wohnen kénnen. Aufgrund
ihres Zustandes konnfen die sanierungs-
bedirftigen Objekte in gufer Lage zu er-
schwinglichen Preisen erworben werden.
Um die notwendigen Renovierungs- und
SanierungsmaBnahmen finanziell zu stem-
men, sefzte vor allem die erste Generation
auf Eigenleistung.

Trend zu Neubauten

Die jlngere Generation favorisiert vor
allem Neubauten. Wird doch eine sanie-
rungsbedurftige Gebrauchtimmobilie er-
worben, kalkuliert diese Zielgruppe die
notwendigen Investitionen beim Finanzie-
rungsbedarf ein. Sowohl die jlingere als
auch die @lfere Generation bildet finanzielle
Ricklagen, um die Wertstabilitdt der Im-
mobilie zu erhalfen. Auch hier wird das
Bausparkonto zum Aufbau des notwendi-
gen Finanzpolster genufzt.

In der tlrkischstdmmigen Bevolkerung setzt
sich zudem ein weiterer wichtiger Trend
durch: der altersgerechte Umbau der eige-
nen Immobilie. Dies wird vor allem dann
wichtig, wenn Kinder ihre Elfern in den
eigenen vier \Wdnden pflegen mochten.
Aufgrund der Familiensfruktur und dem
Zusammenleben in einem Mehrgeneratio-
nenhaus werden hierflr weifere Finanzie-
rungsmittel bendtigt. Denn in tlrkischen
Familien gilt noch das Prinzip: Die Jungen
sorgen fiir die Alten. Um die notwendigen

MaBnahmen zu finanzieren, wird auch in
diesem Fall auf das systematische Sparen
mit einem Bausparverirag gesetzt.

Wohn-Riester zeigt Potenzial

Neben dem Bausparen biefet auch Wohn-
Riester, also die Eigenheim-Rente, fir die
Zielgruppe einen interessanten Weg in die
eigenen vier Wande. Allerdings ist die Ei-
genheim-Rente mit ihren zahlreichen Vor-
teilen in der deufsch-tlrkischen Zielgruppe
wenig prdsent. Dabei ist diese Riester-Va-
riante aufgrund der Familienstrukturen in
dieser Bevolkerungsgruppe im besonderen
MaBe interessant.

Bislang haben vor allem deutsche Verbrau-
cher das Produkt fur sich entdeckt. Mit 25,7
Prozent liegt es auf Platz 2 der beliebtesten
Riester-Mdoglichkeiten. Die Wahlfreiheit zwi-
schen steinerner Rente und monatlicher
Renfenzahlung erscheint vor allem fir Kun-
den mit fransnationalen Lebensentw(irfen
unattrakfiv. FUr sie ist die Auszahlungsfa-
higkeit der Altersvorsorge in der Turkei ein
wichtiges Abschlusskriterium. So wdre die
Madglichkeit zum Bezug der vollen Riester-
Rente im Ausland ein wichtiger Schritt zur
Verbesserung der Vorsorge in der tiirkischen
Community. Mit einer weiteren Uberarbei-
tung der Forderrichflinien konnfe das Pro-
dukt daher auch flr diese Zielgruppe an
Aftraktivitt gewinnen.

Die Grindungsidee der BKM — Bausparkas-
se Mainz, moglichst vielen Menschen die
Realisierung des Traums vom Eigenheim
zu verwirklichen, gilt unabhdngig davon,
ob der Kunde ausldndische Wurzeln hat
oder nicht. Integration bedeutet schlieBlich
auch, Menschen mit Migrationshinfergrund
den Traum vom sorglosen Ruhestand in der
eigenen Immobilie zu ermdglichen. Dies
bedingt eine inferkulfurelle Unternehmens-
kultur, aus deren Handeln heraus sich eine
verfrauensvolle Zusammenarbeit entwickelt,
die von allen Beteiligten geschdtzt und ge-
tragen wird. Davon profitieren Gesellschaft,
Unternehmen, Kunden und Mitarbeiter glei-
chermaBen. |
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